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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
  
  MOTTO 
 tujuan bukan utama, yang utama adalah prosesnya 
 doa terbaik adalah terimakasih 
 perjuangan adalah pelaksanaan kata kata.  
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Eka Aji Kurniawan , NPM : 4116500072 . Hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan 
gaya hidup dengan keputusan pembelian online di Tokopedia. 
 Tujuan penelitian ini adalah : 1)  untuk mengetahui hubungan kepercayaan 
dengan keputusan pembelian online di Tokopedia, 2) untuk mengetahui hubungan 
persepsi resiko dengan keputusan pembelian online di Tokopedia,  3) untuk mengetahui 
hubungan gaya hidup dengan keputusan pembelian online di Tokopedia, 4) untuk 
mengetahui hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan 
dengan keputusan pembelian online di Tokopedia 
 Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis UPS Tegal yang telah melakukan pembelian online di Tokopedia, dan 
teknik pengambilan sampel yang dipakai adalah accidental sampling. Teknik 
analisis data yang digunakan adalah korelasi  rank spearman, uji signifikansi 
korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji signifikansi korelasi 
berganda dan analisis koefisien determinasi. 
 Hasil penelitian ini adalah : 1) Terdapat hubungan yang kuat, positif dan 
signifikan variabel kepercayaan dengan keputusan pembelian online di 
Tokopedia, 2), Terdapat hubungan yang kuat, positif dan signifikan variabel 
persepsi resiko dengan keputusan pembelian online di Tokopedia. 3). Terdapat 
hubungan yang kuat, positif dan signifikan variabel gaya hidup dengan keputusan 
pembelian online di Tokopedia. 4). Terdapat hubungan yang kuat, positif dan 
signifikan variabel kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan 
dengan keputusan pembelian online di Tokopedia  5). Besarnya koefisien 
determinasi adalah 58,36%. Berarti keberagaman total yang dijelaskan model 
hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan terhadap 
keputusan pembelian online ditokopedia sebesar 58,36% sedangkan sisanya 
sebesar 41,64 oleh faktor lain yang ttidak bisa dijelaskan. 
  
 












Eka Aji Kurniawan, NPM: 4116500072. The relationship between trust, risk perception, 
and lifestyle with online purchase decisions on Tokopedia. 
The objectives of this study are: 1) to determine the relationship between trust and online 
purchase decisions on Tokopedia, 2) to determine the relationship between risk 
perceptions and online purchase decisions on Tokopedia, 3) to determine the relationship 
between lifestyle and online purchase decisions on Tokopedia, 4) to determine 
simultaneous relationship between trust, risk perception and lifestyle with online 
purchase decisions on Tokopedia 
The population in this study were students of the Faculty of Economics and Business, 
UPS Tegal, who had made online purchases at Tokopedia, and the sampling technique 
used was accidental sampling. The data analysis technique used is the Spearman rank 
correlation, the Spearman rank correlation significance test, multiple correlation 
analysis, multiple correlation significance test and the coefficient of determination 
analysis. 
The results of this study are: 1) There is a strong, positive and significant relationship 
between trust variables and online purchase decisions on Tokopedia, 2), There is a 
strong, positive and significant relationship between risk perception and online purchase 
decisions on Tokopedia. 3). There is a strong, positive and significant relationship 
between lifestyle variables and online purchasing decisions on Tokopedia. 4). There is a 
strong, positive and significant relationship between trust, risk perception, and lifestyle 
variables simultaneously with online purchasing decisions on Tokopedia 5). The 
coefficient of determination is 58.36%. It means that the total diversity described by the 
model of the relationship of trust, risk perception, and lifestyle simultaneously on online 
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A. Latar Belakang Masalah 
Pada saat ini perkembangan teknologi sudah berkembang sangat 
pesat, segala aspek dalam kehidupan kita hampir semua menggunakan 
internet.Internet merupakan contoh jaringan terbesar yang menghubungkan 
jutaan komputer yang tersebar di seluruh penjuru dunia dan tidak terikan pada 
satu organisasi apapun. Siapa saja dapat bergabung pada internet. Dengan 
menggunakan jaringan ini, sebuah organisasi dapat melakukan pertukaran 
informasi secara internal ataupun melakukan pertukaran informasi secara 
eksternal dengan organisasi-organisasi yang lain. Dalam hal ini, jaringan 
tersusun atas berbagai jenis komputer dan sistem operasi. Teknologi saat ini 
tidak bisa lepas dari gaya hidup, bahkan pada perkembangannya manusia 
sangat bergantung pada teknologi. Dalam bidang perdagangan teknologi telah 
memberikan dampak positif, para pelaku dagang menggunakan teknologi 
dalam memasarkan produknya disisi lain banyak masyarakat yang berbelanja 
melalui media internet atau secara online atau sering disebut e-commerence. 
E-Commerce digunakan untuk mendukung kegiatan pembelian dan 
penjualan, pemasaran produk, jasam dan informasi melalui internet.  
Banyak pelaku dunia usaha terbatas dalam memsarkan atau menjual 
produknya salah satu cara untuk mengatasi masalah tersebut yaitu dengan
 memasarkan atau menjualnya menggunakan media internet hal itu dapat 
menjadi solusi untuk memperluas jaringan bisnis dan memajukan bisnis yang 
dijalankannya. Dengan memasarkan produk diinternet, konsumen dengan 
mudah melihat produk-produk yang kita pasarkan. Salah satunya dengan 
melalui situs jual beli online. 
Beberapa Situs jual beli online di indonesia sudah mengalami 
perkembangan yang begitu pesat. Shopee menjadi e-commerce dengan 
pengunjung situs bulanan terbesar di Indonesia. Data iPrice 
menunjukkan, marketplace ini mendapatkan sebanyak 71,5 juta kunjungan 
selama kuartal I-2020. Tokopedia dan Bukalapak menempati urutan 
selanjutnya dengan masing-masing sebanyak 69,8 juta dan 37,6 juta 
kunjungan. Walaupun ada di urutan kedua, Tokopedia mengalami 
peningkatan pengunjung dari tahun 2019. Pada tahun 2019 kurtal III total 
pengunjung web bulanan Tokopedia sebanyak 66 juta pengunjung. 
Gambar I 
Pengunjung Web Bulanan (Kuartal I-2020) 
 





Berdasarkan data diatas, bisa dilihat bahwa  pengunjung di tokopedia 
menjadi yang terbanyak ke-2. Tokopedia sudah merambat ke berbagai macam 
kalangan. Banyak faktor yang dapat mempengaruhi dalam keputusan 
pembelian konsumen. Dalam proses pengambilan keputusan pembelian pada 
setiap konsumen pada dasarnya sama, yang membedakan adalah dalam 
proses pengambilan keputusan diantaranya kepercayaan. Persepsi resiko, dan 
gaya hidup. 
Menurut Kotler (2008) keputusan pembelian konsumen adalah 
membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada diantara niat 
pembelian dan keputusan pembelian. Faktor yang pertama  adalah faktor 
sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor situasi yang tidak 
diharapkan. Keputusan pembelian setiap orang pada dasarnya sama, hanya 
saja semua proses tersebut tidak semua dilaksanakan oleh para konsumen. 
Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen dapat diklarifikasi menjadi dua 
kelompok yaitu, kensumen akhir atau individual dan konsumen 
organisasional atau konsumen industri. Salah satu faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian adalah faktor keperayaan. 
Menurut Kotler dan Keller (2012) kepercayaan adalah kesediaan 
perusahaan untuk bergantung pada mitra bisnis.Kepercayaan tergantung pada 
beberapa faktor antar pribadi dan antar organisasi seperti kompetensi, 
integritas, kejujuran dan kebaikan hati.Membangun kepercayaan bisa menjadi 




kepada mitra bisnis online mereka dibanding mitra lainnya. Pembeli bisnis 
khawatir bahwa mereka tidak akan mendapatkan produk atau jasa dengan 
kualitas yang tepat dan dihantarkan ke tempat yang tepat pada waktu yang 
tepat, begitupun sebaliknya. Faktor selanjutnya selain kepercayaan adalah 
faktor persepsi resiko. 
Persepsi resiko didefinisikan sebagai keridak pastian yang dihadapi 
oleh konsumen ketika mereka tidak dapat memprediksi konsekuensi saat 
melakukan keputusan pembelian. Ada dua dimensi poin penting dalam 
deifinisi persepsi resiko ini, yaitu ketidakpastian dan konsekuensi. Definisi ini 
menekankan bahwan konsumen dipengaruhi oleh resiko yang mereka 
persepsikan, tanpa mempedulian resiko itu ada atau tidak. Resiko yang tidak 
ada dalam persepsi konsumen tidak akan mempengaruhi konsumen 
(Schiffman dan kanuk, 2010). Faktor lain yang juga dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian adalah faktor gaya hidup  
Menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Bob Sabran 
(2009:210)mengatakan: “Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai pola 
hidup seseorangdi dunia yang terungkap pada aktifitas, minat dam opininya. 










Katagpri terlaris ditokopedia 
 
Sumber : digimind.id , 2020 
 
Berdasarkan penjualan terlaris ditokopedia, peralatan rumah tangga 
masih menjadi pilihan favorit bagi para konsumen dengan total 99,6 juta 
pembelian. Disusul dengan perlengkapan pesa craft dengan total penjualan 
92,7 juta, kemudian dilanjut handphone-Tablet sebesar 91,3 juta dan disusul 
produk lainya. Hal ini menunjukan penjualan ditoko pedia masih menjadi 
salah satu pilihan bagi konsumen untuk berbelanja online. 
Dengan banyak persaingan bisnis online, Tokopedia memberikan 
banyak pilihan agar konsumen tertarik untuk membuka aplikasi tersebut, 
salah satunya adalah kalangan mahasiswa di universitas tegal . Dengan 
tokopedia mahasiswa lebih mudah dalam hal mencari, berbelanja, dan 




kemajuan teknologi tersebut. Salah satunya mahasiswa fakultas ekonomi dan 
bisnis di Universitas Pancasakti Tegal. Hal itulah yang kemudian membuat 
peneliti tertarik mengambil judul ”Hubungan kepercayaan, persepsi resiko, 
dan gaya hidup dengan keputusan pembelian secara online di tokopedia (studi 
kasus pada mahasiswa Fakultas Ekomomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal) ” 
 
B. Perumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi rumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah  
1. Apakah terdapat hubungan Kepercayaan dengankeputusan pembelianonline 
di Tokopedia? 
2. Apakah terdapat hubungan Persepsi Resiko dengankeputusan 
pembelianonline di Tokopedia? 
3. Apakah terdapat hubungan Gaya hidup dengankeputusan pembelianonline 
di Tokopedia ? 
4. Apakah terdapat hubungan Kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup 









C.Tujuan Masalah Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan yang  hendak di 
capai dalam penelitian ini adalah: 
1) Untuk mengetahui bagaimanahubungan Persepsi Resiko dengankeputusan 
pembelianonline di Tokopedia. 
2) Untuk mengetahui bagaimanahubungan Persepsi Resiko dengankeputusan 
pembelian onlinedi Tokopedia. 
3) Untuk mengetahui bagaimanahubungan Gaya hidup dengankeputusan 
pembelian di onlineTokopedia. 
4) Untuk mengetahui bagaimanahubungan Kepercayaan, persepsi resiko, dan 
gaya hidup secara simultandengankeputusan pembelianonline di Tokopedia. 
 
D.Manfaat Penelitian 
a. Secara Teoritis 
Untuk menambah wawasan dan pengalaman dalam bidang 
kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup dan pengaruhnya terhadap 
keputusan pembelian. 
b. Secara praktis 
1. Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan tentang 
kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian melalui penerapan ilmu manajemen pemasaran yang 




2. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian diharapkan memberikan sumbangan saran, 
pemikiran dan informasi yang bermanfaat yang berkaitan dengan 







 TINJAUAN PUSTAKA  
 
A. Landasan Teori 
1) Keputusan Pembelian 
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler (2008) keputusan pembelian konsumen adalah 
membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada diantara niat 
pembelian dan keputusan pembelian. Faktor yang pertama adalah faktor 
sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor situasi yang tidak 
diharapkan. Keputusan pembelian setiap orang pada dasarnya sama, 
hanya saja semua proses tersebut tidak semua dilaksanakan oleh para 
konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen dapat diklarifikasi 
menjadi dua kelompok yaitu, kensumen akhir atau individual dan 
konsumen organisasional atau konsumen industri. 
2. Proses Keputusan Pembelian  
Proses pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu 
proses kegiatan pembelian yang tampak hanya satu tahap saja dari 
keseluruhan proses pengambilan keputusan pembelian. Menurut Kotler 







A. Pengenalan Kebutuhan / masalah 
Tahap pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan 
(need recognition), pembeli menyadari suatu masalah atau 
kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal ketika 
salah satu kebutuhan normal seseorang seperti rasa lapar, haus, 
seks dan lain sebagainya timbul pada tingkat yang cukup tinggi 
sehingga menjadi dorongan. Kebutuhan juga bisa dipicu oleh 
rangsangan eksternal, contohnya suatu iklan atau diskusi denga 
teman bisa membuat seseorang berfikir untuk membeli. 
B. Pencarian Informasi 
Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
ingin mencari informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya 
memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi secara 
aktif. Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih banyak 
informasi atau mungkin tidak. Jika dorongan konsumen itu kuat 
dan produk yang memuaskan ada di dekat konsumen itu, konsumen 
mungkin akan membelinya kemudian. Jika tidak, konsumen bisa 
menyimpan kebutuhan itu dalam ingatannya atau melakukan 
pencarian informasi (information search) yang berhubungan 
dengan kebutuhan. 




Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif 
dalam sekelompok pilihan. Kita telah melihat cara konsumen 
menggunakan informasi untuk sampai pada sejumlah pilihan merek 
akhir. Bagaimana cara konsumen memilih diantara merek alternatif 
tersebut? Pemasar harus tahu tentang evaluasi alternatif (alternative 
evaluation), yaitu bagaimana konsumen memproses informasi 
untuk sampai pada pilihan merek. 
D. Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembeli tentang merek mana yang dibeli.Dalam 
tahap evaluasi, konsumen menentukan peringkat merek dan 
membentuk niat pembelian. Pada umumnya, keputusan pembelian 
(purchase decision) konsumen adalah membeli merek yang paling 
disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan 
keputusan pembelian, faktor pertama adalah sikap orang lain dan 
faktor yang kedua adalah faktor situasional yang tidak diharapkan. 
E. Perilaku setelah pembelian 
 Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan 
kepuasan atau ketidakpuasan mereka. Pekerjaan pemasar tidak 
berakhir ketika produk telah dibeli. Setelah membeli produk 




perilaku pascapembelian (postpurchase behavior) yang harus 
diperhatikan oleh pemasar. 
 
 
3. Jenis-jenis Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat bervariasi. Ada 
yang sederhana dan apa pula yang kompleks. Hawkins et al. (1992) dan 
engel et al. (1990) dalam Tjiptono (2008: 20) membagi proses 
pengambilan keputusan menjadi kedalam tiga jenis, yaitu pengambilan 
keputusan yang luas (extended decision making), pengambilan 
keputusan yang terbatas (limited decision making), dan pengambilan 
keputusan yang bersifat kebiasaan (habitual decision making). 
A. Proses pengambilan keputusan yang luas merupakan jenis 
pengambilan keputusan yang paling lengkap, bermula dari 
pengenalan masalah konsumen yang dapat dipecahkan melalui 
pembelian beberapa produk. Untuk keperluan ini, konsumen 
mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan 
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut 
dapat memecahkan masalahnya. Evaluasi produk atau merek akan 
mengarah kepada keputusan pembelian. Selanjutnya konsumen 
akan mengevaluasi hasil dari keputusan. Proses pengambilan 
keputusan yang luas terjadi untuk kepentingan khusus bagi 




tingkat keterlibatan yang tinggi-tinggi, misalnya pembelian produk-
produk yang mahal, mengandung nilai prestise, dan dipergunakan 
untuk waktu yang lama; bisa pula untuk kasus pembelian produk 
yang dilakukan pertama kali.  
B. Proses pengambilan keputusan terbatas terjadi apabila konsumen 
mengenal masalahnya, kemudian mengevaluasi beberapa alternatif 
produk atau merek berdasarkan pengetahuan yang dimiliki tanpa 
berusaha (atau hanya melakukan sedikit usaha) mencari informasi 
baru tentang produk atau merek tersebut. Ini biasanya berlaku 
untuk pembelian produk-produk yang kurang penting atau 
pembelian yang bersifat rutin. Dimungkinkan pula bahwa proses 
pengambilan keputusan terbatas ini terjadi pada kebutuhan yang 
sifatnya emosional atau juga pada environmental needs(Hawkins, 
et al., 1992). 
Proses pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan 
merupakan yang paling sederhana, yaitu konsumen mengenal 
masalahnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk membeli 
merek favorit/kegemarannya (tanpa evaluasi alternatif). Evaluasi terjadi 
apabila merek yang dipilih tersebut ternyata tidak sebagus/sesuai 
dengan yang diharapkan. 
4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) Faktor yang mempengaruhi 




1) Pilihan Produk 
 Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli 
sebuah produk atau mengunakan uangnya untuk tujuan yang lain. 
Perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang 
yang berminat membeli sebuah produk serta alternative yang 
mereka pertimbangkan. 
a) Keunggulan Produk 
Berupa tingkat kualitas yang di harapkan oleh konsumen pada 
produk yang di butuhkannya dari berbagai pilihan produk. 
b) Manfaat Produk 
Berupa tingkat kegunaan yang dapat dirasakan oleh konsumen 
pada tiap  pilihan produk dalam memenuhi kebutuhannya. 
c) Pemilihan Produk 
Berupa pilihan konsumen pada produk yang dibelinya, sesuai 
dengan kualitas yang diinginkan dan manfaat yang akan 
diperolehnya. 
2) Pilihan Merk 
 Konsumen harus memutuskan merk mana yang akan di 
beli. Setiap merk memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri.Dalam 
hal ini, perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen 







a) Ketertarikan pada Merk 
Berupa ketertarikan pada citra merk yang telah melekat pada 
produk yang dibutuhkannya. 
b) Kebiasaan pada Merk 
Konsumen memilih produk yang dibelinya dengan merk 
tertentu, karena telah biasa mengunakan merk tersebut pada 
produk yang diputuskan untuk dibelinya. 
c) Kesesuaian Perserpsi resiko 
Konsumen selalu mempertimbangkan Perserpsi resiko yang 
sesuai dengan kualitas dan manfaat  produk. Jika sebuah produk 
dengan citra merk yang baik, kualitas yang bagus dan manfaat 
yang besar, maka konsumen tidak akan segan mengeluarkan 
biaya tinggi untuk mendapatkan produk tersebut. 
3) Pilihan Saluran Pembelian 
 Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur 
mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam 
hal menentukan penyalur, misalnya faktor lokasi, Perserpsi resiko, 
persediaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan 
tempat dan lain sebagainya merupakan faktor-faktor yang 
mempengaruhi konsumen untuk memilih penyalur. 




Pelayanan yang baik serta kenyamanan yang di berikan oleh 
distributor ataupun pengecer pada konsumen, membuat 
konsumen akan selalu memilih lokasi tersebut untuk membeli 
produk yang di butuhkannya. 
b) Kemudahan untuk mendapatkan 
Selain pelayanan yang baik, konsumen akan merasa lebih 
nyaman jika lokasi pendistribusian (pengecer, grosir, dll) mudah 
dijangkau dalam waktu singkat dan menyediakan barang yang 
dibutuhkan. 
c) Persediaan barang 
Kebutuhan dan keinginan konsumen akan suatu produk tidak 
dapat dipastikan kapan terjadi, namun persediaan barang yang 
memadai pada penyalur akan membuat konsumen memilih 
untuk melakukan pembelian di tempat tersebut. 
4) Waktu Pembelian 
 Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian 
bisa berbeda-beda, misalnya : ada yang membeli setiap hari, satu 
minggu sekali, dua minggu sekali, tiga minggu sekali, satu bulan 
sekali dan sebagainya. 
a) Kesesuaian dengan kebutuhan 
Ketika seseorang merasa membutuhkan sesuatu dan merasa 




pembelian. Konsumen selalu memutuskan membeli suatu 
produk, pada saat benar-benaar membutuhkanya 
b) Keuntungan yang dirasakan 
Ketika konsumen memenuhi kebutuhannya akan suatu produk 
pada saat tertentu, maka saat itu konsumen akan merasakan 
keuntungan sesuai kebutuhannya melalui produk yang di beli 
sesuai waktu di butuhkannya. 
c) Alasan pembelian 
Setiap produk selalu memiliki alasan untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen pada saat ia membutuhkannya. Seorang 
membeli suatu produk dengan pilihan merk tertentu dan 
mengunakannya, maka ia telah memenuhi kebutuhan yang 
dirasakan dan mengambil keputusan pembelian dengan tepat. 
5) Jumlah Pembelian  
 Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa 
banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian 
dilakukan mungkin lebih dari satu.Dalam hal ini perusahaan harus 
mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang 
berbeda-beda dari setiap pembeli. 
a. Keputusan jumlah pembelian 
Selain keputusan pada suatu pilihan merk yang di ambil 
konsumen juga dapat menentukan jumlah produk yang akan 




b. Keputusan pembelian untuk persediaan 
Dalam hal ini konsumen membeli produk selain untuk 
memenuhi kebutuhannya, juga melakukan beberapa tindakan 
persiapan dengan sejumlah persediaan produk yang mungkin 
dibutuhkannya pada saat mendatang. 
 
2) Kepercayaan  
Menurut Kotler dan Keller (2012:146) kepercayaan adalah 
kesediaan perusahaan untuk bergantung pada mitra bisnis.Kepercayaan 
tergantung pada beberapa faktor antar pribadi dan antar organisasi 
seperti kompetensi, integritas, kejujuran dan kebaikan hati.Membangun 
kepercayaan bisa menjadi hal yang sulit dalam situasi online, 
perusahaan menerapkan peraturan ketat kepada mitra bisnis online 
mereka dibanding mitra lainnya. Pembeli bisnis khawatir bahwa mereka 
tidak akan mendapatkan produk atau jasa dengan kualitas yang tepat 
dan dihantarkan ke tempat yang tepat pada waktu yang tepat, begitupun 
sebaliknya. 
Menurut Mowen dan Minor (dalam Donni Juni 2017.116) 
Kepercayaan adalah semua pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen 
dan semua kesimpulan yang dibuat oleh konsumen tentang objek, 
atribut dan manfaatnya. Menurut Rousseau et al (dalam Donni Juni 
2017.116) Kepercayaan adalah wilayah psikologis yang merupakan 




perilaku yang baik dari orang lain.Sedangkan menurut Pavlo (dalam 
Donni Juni 2017.116) Kepercayaan merupakan penilalain hubungan 
seseorang dengan orang lain yang akan melakukan transaksi tertentu 
sesuai dengan harapan dalam sebuah ligkungan yang penuh dengan 
ketidakpastian. 
Dari definisi para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa 
kepercayaan merupakan sebuah harapan yang dipegang oleh sebuah 
individu atau sebuah kelompok ketika perkataan, janji, pernyataan lisan 
atau tulisan dari seseorang individu atau kelompok lainnya dapat 
diwujudkan. 
a. Karakteristik Kepercayaan 
Menurut Donni Juni (2017.118) kepercayaan dibangun atas 
sejumlah karakteristik. Berbagai karakteristik yang berkenaan 
dengan kepercayaan adalah sebagai berikut: 
1) Menjaga Hubungan 
Konsumen yang percaya akan senantiasa menjaga 
hubungan yang baik antara dirinya dengan perusahaan karena 
ia menyadari bahwa hubungan yang baik akan memberikan 
dampak yang menguntungkan bagi dirinya. 
2) Menerima Pengaruh 
Konsumen yang memiliki kepercayaan yang tinggi akan 
mudah dipengaruhi sehingga biaya perusahaan/pemasaran 




3) Terbuka dalam Komunikasi 
Konsumen yang memiliki kepercayaan tinggi terhadap 
perusahaan akan memberikan informasi yang konstruktif bagi 
perusahaan sehingga arus informasi menjadi tidak tersendat. 
4) Mengurangi Pengawasan 
Konsumen yang percaya biasanya jarang mengkritik 
sehingga ia mengurangi fungsi pengawasan nya terhadap 
perusahaan/pemasar. 
5) Kesabaran 
Konsumen yang percaya akan memiliki kesabaran yang 
berlebih dibandingkan dengan konsumen biasa. 
6) Memberikan Pembelaan 
Konsumen yang percaya akan memberikan pembelaan 
kepada perusahaan/pemasar ketika produk yang dikonsumsinya 
dikritik oleh kompetitir atau pengguna lainnya. 
7) Memberi Informasi yang Positif 
Konsumen yang percaya akan selalu memberikan 
informasi yang positif dan membangun bagi perusahaan. 
8) Menerima Risiko 
Konsumen yang percaya akan menerima resiko apapun 
ketika ia memutuskan untuk menggunakan produk yang 





Konsumen yang percaya akan melakukan pembelian 
secara berulang - ulang karena ia percaya bahwa 
perusahaan/pemasar memberikannya kenyamanan untk 
mengkonsumsi produk dalam jangka pendek maupun panjang. 
10) Kepuasan 
Konsumen yang percaya akan mudah untuk diberikan 
kepuasan dibanding konsumen yang tidak percaya. 
b. Jenis jenis kepercayaan konsumen 
Mowen dan Minor (dalam Donni Juni 2017.119) menyatakan 
terdapat tiga jenis kepercayaan konsumen, sebagai berikut: 
1) Kepercayaan Atribut Objek 
   Pengetahuan tentang sebuah objek memiliki atribut 
khusus yang disebut kepercayaan objek. Kepercayaan atribut 
objek menghubngkan sebuah atribut dengan objek, seperti 
seseorang, barang atau jasa. 
2) Kepercayaan Manfaat Produk 
   Seseorang mencari produk dan jasa yang akan 
menyelesaikan masalah-masalah dalam memenuhi 
kebutuhannya dengan kata lain memiliki atribut yang akan 
memberikan manfaat yang dapat dikenal. 
3) Kepercayaan Manfaat Objek 
   Jenis kepercayaan ketiga dibentuk dengan 




manfaat objek merupakan persepsi konsumen tentang 
seberapa jauh produk, orang atau jasa tertentu yang akan 
memberikn manfaat tertentu. 
c. Indikator Kepercayaan 
Menurut Maharani (2010) terdapat empat indikator dalam variabel 
kepercayaan yaitu; 
1) Kehandalan 
Kehandalan merupakan konsisten dari serangkaian 
pengukuran. Kehandalan dimaksudkan untuk mengukur 
kekonsistenan perusahaan dalam melakukan usahanya dari 
dulu sampai sekarang. 
2) Kejujuran 
Bagaimana perusahaan/pemasar menawarkan produk barang 
atau jasa yang sesuai dengan informasi yang diberikan 
perusahaan/pemasar kepada konsumennya. 
3) Kepedulian 
Perusahaan/pemasar yang selalu melayani dengan baik 
konsumennya, selalu menerima keluhan-keluhan yang 
dikeluhkan konsumennya serta selalu menjadikankonsumen 
sebagai prioritas. 
4) Kredibilitas 
Kualitas atau kekuatan yang ada pada perusahaan/pemasar 




d. Dimensi kepercayaan 
Menurut (Mayer et al, 1995:712) faktor yang membentuk 
kepercayaan seseorangterhadap yang lain ada tiga yaitu sebagai berikut: 
1) Kemampuan (Ability) 
Kemampuan mengacu pada kompetensi dan karakteristik 
penjual/organisasi dalam mempengaruhi dan mengotorisasi 
wilayah yang spesifik. Dalam hal ini, bagaimana penjual mampu 
menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaskis dari 
gangguan pihak lain. Artinya bahwa konsumen memperoleh 
jaminan kepuasan dan keamanan dari penjual dalam melakukan 
transaksi. Ability meliputi kompetensi, pengalaman, pengesahan 
institusional, dan kemampuam dalam ilmu pengetahuan.  
2) Kebaikan hati (Benevolence)  
Kebaikan hati merupakan kemauan penjual dalam memberikan 
kepuasan yang saling menguntungkan antara dirinya dengan 
konsumen. Profit yang diperoleh penjual dapat dimaksimumkan, 
tetapi kepuasan konsumen juga tinggi. Penjual bukan semata-mata 
mengejar profit maksimum semata, melainkan juga memiliki 
perhatian yang besar dalam mewujudkan kepuasan konsumen.  
3) Integritas (Integrity)   
  Integritas berkaitan dengan bagaimana perilaku atau kebiasaan 




kepada konsumen apakah benar sesuai dengan fakta atau tidak. 
Kualitas produk yang dijual apakah dapat dipercaya atau tidak. 
 
3) Persepsi Resiko 
Persepsi resiko didefinisikan sebagai keridak pastian yang 
dihadapi oleh konsumen ketika mereka tidak dapat memprediksi 
konsekuensi saat melakukan keputusan pembelian. Ada dua dimensi poin 
penting dalam deifinisi persepsi resiko ini, yaitu ketidakpastian dan 
konsekuensi. Definisi ini menekankan bahwan konsumen dipengaruhi oleh 
resiko yang mereka persepsikan, tanpa mempedulian resiko itu ada atau 
tidak. Resiko yang tidak ada dalam persepsi konsumen tidak akan 
mempengaruhi konsumen (Schiffman dan kanuk, 2010) 
Perceived risk merupakan ketidak pastian yang dihadapi 
konsumen pada saat mereka tidak dapat meramalkan konsekuensi dalam 
memutuskan membeli sesuatu . Besarnya persepsi konsumen mengenai 
resiko mempengaruhi besarnya kepercayaan mereka terhadap 
pembelanjaan online disehingga ketika memproses informasi online di, 
konsumen sering menganggap bahwa ada resiko yang tinggi walaupun 
resiko tersebut sebenarnya rendah 
 Persepsi merupakan proses yang kompleks. Seringkali terjadi di 
mana pesan yang satu tidak berhubungan dengan pesan yang akhirnya 




penting  bagi pemasar agar dapat menciptakan komunikasi yang efektif 
dengan konsumen.  
 Secara etimologi persepsi berasal dari dari bahasa latin perceptio 
yang berarti menerima atau mengambil. Persepsi adalah suatu proses 
dengan mana berbagai stimuli dipilih, diorganisir dan diinterpretasi 
menjadi informasi yang bermakna. Stimuli adalah input dari obyek 
terntentu yang dilihat oleh konsumen melalui satu atau beberapa panca 
indranya. 
 Definisi singkat ini mempunyai dua basis. Persepsi memiliki basis 
fisiologi karena menggunakan panca indera manusia sekaligus memiliki 
basis budaya, ekonomi, sosial dan psikologi karena proses ini melibatkan 
organisir dan inteprestasi stimuli. Basis fisiologi mengarahkan sensasi 
yang merupakan respon langsung dan seketika panca indera manusia. 
(Erna Ferina Dewi, 2008:43) 
 Resiko adalah ketidakpastian yang bertalian dengan kemungkinan 
menghadapi bahaya. Ini disebabkan oleh kejadian tertentu yang tidak 
menguntungkan atau tidak diharapkkan. Harta milik perusahaan maupun 
milik pribadi selalu mungkin menghadapi kehancuran atau kerusakan oleh 
api, perampok ketidak jujuran, kelalaian dan bahaya fisik terhadap 
karyawan atau pelanggan, yang mengakibatkan suatu bentuk kerugian. 
Resiko juga mencakup kemungkinan seperti kehilangan jiwa, sakit, atau 




 Assael (1998) menyatakan bahwa persepsi risiko menjadi salah 
satu komponen penting dalam pemrosesan informasi yang dilakukan oleh 
konsumen. Konsumen semakin terdorong untuk mencari tambahan 
informasi  ketika dihadapkan pada pembelian produk dengan risiko tinggi. 
Risiko persepsian menjadi lebih tinggi ketika:  
a. Sedikit tersedia informasi mengegnai produk.  
b. Produk tersebut merupakan produk baru. 
c. Produk tersebut memiliki produk yang kompleks.  
d. Rendahnya kepercayaan diri konsumen untuk mengevaluasi merek. 
e. Tingginya Perserpsi resiko produk. 
f. Produk tersebut penting bagi konsumen. 
 Ketika persepsi risiko menjadi tinggi, ada motivasi apakah akan 
menghindari menggunakan produk/jasa atau meminimumkan risiko 
melalaui pencarian dan evaluasi alternatif pra-pembelian dalam tahap 
pengambilan keputusan. Risiko adalah suatu konsekuensi negatif yang 
harus diterima akibat dari ketidakpastian dalam mengambil keputusan, jadi 
persepsi terhadap risiko adalah suatu cara kosumen mempersepsikan 
kemungkinan kerugian yang akan diperoleh dari keputusannya 
dikarenakan ketidakpastian dari hal yang di putuskan tersebut. 
 Menurut Mulyadi Nitisusastro (2012) dalam Pebri Rochmawati ada 




a. Risiko Keuangan Risiko yang berkaitan dengan kekhawatiran akan 
menghadapi kesulitan dalam hal dana. 
b. Risiko Fungsional Risiko tentang fungsi berkaitan dengan dampak 
negative yang akan timbul apabila konsumen mengetahui dan 
memahami banyak produk yanga kan dibeli tersebut mengandung 
sejumlah keburukan apabila dibeli dan dikonsumsi.  
c. Risiko Fisik Risiko ini terkait dengan kekhawatiran konsumen bahwa 
suatu produk dapat menyebabkan suatu bahaya fisik tertentu.  
d. Risiko Psikologis Risiko ini terkait dengan terjadinya dampak 
negative akan melekat pada dirinya apabila ia membeli dan 
mengkonsumsi barang tersebut.  
e. Risiko Sosial Risiko ini terkait dengan dampak negative yang datang 
dari lingkungannya apabila ia membeli dan mengkonsumsi barang 
tersebut. 
f. Risiko waktu Risiko bahwa sebuah keputusan akan menghabiskan 
banyak waktu. 
Menurut Ujang Sumerwan ada 6  macam komponen persepsi 
risiko. Enam komponen tersebut adalah :  
a. Keuangan (Financial) 
Komponen persepsi risiko finansial berhubungan dengan kekhawatiran 
akan kerugian finansial atau moneter yang akan dialami sebagai 




keuangan pedagang memburuk akibat suatu keputusan untuk meminjam 
kepada rentenir yang menurutnya dapat merugikan. 
b. Sosial (social) 
Menurut Inet Detik , Risiko sosial dapat didefinisikan sebagai suatu 
kemungkinan kerugian yang berhubungan dengan pengaruh nilai-nilai 
sosial maupun pandangan dari teman atau keluarga.5 Resiko sosial 
yang berhubungan dengan kekhawatiran akan pendapat orang lain atas 
pekerjaan yang telah dilakukannya. Secara umum penilaian negatif 
tersebut oleh kalangan sosialnya sebagai akibat dari suatu keputusan 
yag menerangkan resiko sosial yang dalam hal ini disebut dengan 
resiko sosial bagi para pedagang yang telah meminjam kepada para 
rentenir.  
c. Kinerja (performance) 
Risiko kinerja yaitu kemungkinan produk atau layanan tidak sesuai 
dengan yang diharapkan.Berhubungan dengan kekhawatiran yang 
dialami oleh para pedagang tersebut apakah suatu produk atau pinjaman 
yang diberikan oleh rentenir tersebut berkinerja sebagaimana yang 
diharapkan, atau bahkan menimbulkan kerugian bagi para pedagang 
pasar.Karena setiap hari harus menyisihkan sisa keuntungan hasil 
penjualan untuk membayar angsuran kepada para rentenir. 
d. Psikologis (Psychology) 
Dalam resiko psikologis yang berhubungan dengan kekhawatiran yang 




kepada rentenir.Bahkan bisa jadi karena ketidaksesuaiannya produk 
pinjaman yang diberikan kepada rentenir serta terlalu besarnya bunga 
cicilan pembayaran pinjaman tersebut. 
e. Fisik (Physical) 
Resiko fisik yang berhubungan dengan kekhawatiran mengenai 
kemungkinan merasa tidak nyaman secara fisik yang dirasakan oleh 
para pedagang yang meminjam kepada rentenir.Berhubungan dengan 
kekhawatiran mengenai keamanan dan potensi membahayakan diri atau 
orang lain jika ada penagihan dari rentenir.  
f. Waktu/Kemudahan (Time/Convenience) 
Dimensi resiko selanjutnya adalah masalah waktu.Memang keuntungan 
dari melakukan pinjaman kepada rentenir adalah masalah kemudahan 
pencairan pada waktu yang cepat.Tetapi dalam segi resiko selanjutnya, 
waktu pengembalian pinjaman kepada rentenir tersebut sangat singkat. 
Sehingga jika dalam jatuh tempo yang telah ditentukan tidak kunjung 
membayar, maka konsekuensi harus bias diterima oleh para pedagang. 
 
4) Gaya Hidup 
 Gaya hidup (lifestyle) menurut Kotler dan Keller (2009,175) adalah 
pola hidup seseorang di dunia yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan 
pendapat. Gaya hidup memotret interaksi “seseorang secara utuh” dengan 
lingkunganya.Gaya hidup menggambarkan seluruh pola seseorang dalam 




suatu gaya hidup yang dikenali dengan bagaimana orang menghabiskan 
waktunya (aktivitas), apa yang penting orang pertimbangkan pada 
lingkungan (minat), dan apa yang orang pikirkan tentang diri sendiri dan 
dunia di sekitar (opini). Gaya hidup adalah perilaku seseorang yang 
ditunjukkan dalam aktivitas seperti pekerjaan, hobi, dan hiburan.Minat 
seperti rumah, komunitas, serta makanan dan opini seperti diri sendiri, 
sosial, produk dan budaya khususnya yang berkaitan dengan citra diri 
untuk merefleksikan status sosialnya. 
 Pengamatan untuk mengetahui gaya hidup seseorang dapat 
dilakukan melalui penelitian terhadap kondisi psikografiknya. Psikografik 
memiliki pandangan yang berbeda menurut beberapa peneliti.Mowen dan 
Minor (2003:283) menyatakan bahwa istilah ini mengandung ide yang 
menggambarkan faktor-faktor psikilogis yang membentuk konsumen. 
Psikografik adalah suatu instrument untuk mengukur gaya hidup 
seseorang, yang memberikan pengukuran kuantitatif dan dapat dipakai 
untuk menganalisa data yang sangat besar. 
 Sutisna (2001:145) Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai 
cara hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimana orang mengahabiskan 
waktu mereka (aktivitas) apa yang mereka anggap penting dalam 
lingkunganya (ketertarikan) dan apa yang meeka pikirkan tentang diri 
mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya (pendapat). Gaya hidup suatu 
masyarakat akan berbeda dengan masyarakat yang lainnya. Bahkan dari 




tertentu akan bergerak dinamis. Namun demikian, gaya hidup tidak cepat 




Dimensi gaya hidup 
 













Sumber: Henry Assael (1992),”Consumer Behavior and Marketing 
Action”, PWS-KNET. 
 
Priansa (2017:185) menyatakan gaya hidup konsuen adalah 
gambaran perilaku konsumen yang terkait dengan bagaimana iya hidup, 
menggunakan uangnya, dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Gaya 
hidup konsumen berbeda dengan kepribadian konsumen.Kepribadian 
merupakan gambaran karakteristik yang ada dalam diri konsumen. 
Walaupun kedua konsep tersebut berbeda, namun antara gaya hidup 
konsumen dan kepribadian konsumen saling berhubungan. Kepribadian 
merefleksikan karakteristik internal dan konsumen, gaya hidup 
menggambarkan manifestasi eksternal dan karakteristik tersebut, yaitu 






1) Jenis Gaya Hidup 
Gaya hidup konsumen terdiri dari berbagai macam jenis, yang 
tentu saja berbeda satu dengan yang lainya. Secara umum, jenis gaya 
hidup konsumen menurut Priansa (2017:185)  terdiri dari : 
1) Gaya Hidup Mandiri  
Gaya hidup mandiri merupakan salah satu fenomena yang 
populer dalam kehidupan perkotaan. Perusahaan harus memahami 
dengan baik terkait dengan kebutuhan dan keinginan konsumen 
dengan gaya hidup yang mandiri. Konsumen dengan jenis seperti 
ini biasanya merupakan konsumen dengan tingkat pendidikan yang 
memadai dengan dukungan yang memadai pula.Gaya hidup 
mandiri biasanya mampu terlepas dari budaya konsumerisme, 
karna konsumen tersebut menentukan pilihannya, serta mampu 
berfikir inivatif dan kreatif dalam menunjang kemandiriannya 
tersebut.Konsumen jenis ini biasanya menyukai produk-produk 
yang menggambarkan kemandiriannya sebagai individu di tengah-
tengah masyarakat. 
2) Gaya Hidup Modern 
Di jaman sekarang ini yang serba modern dan praktis, 
menuntut masyarakat untuk tidak ketinggalan dalam segala hal 
termasuk dalam bidang teknologi. Gaya hidup modern erat 
kaitanya dengan gaya hidup digital (digital lifestyle). Konsumen 




merupakan pertibangan utama untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginannya tersebut. 
3) Gaya Hidup Sehat 
Gaya hidup sehat adalah pilihan sederhana yang sangat 
tepat untuk dijalankan.Hidup dengan pola makan, pikiran, 
kebiasaan dan lingkungan untuk memberikan hasil yang baik dan 
positif. Konsumen dengan gaya hidup sehat senang menggunakan 
pealatan kebugaran dan olahraga. Konsumen seperti ini senang 
mengkonsumsi makanan yang sehat dan sangat kritiss ketika 
mengkonsumsi produk. 
4) Gaya Hidup Hedonis 
Gaya hidup hedonis adalah suatu pola hidup yang 
aktivitasnya untuk mencari kesenangan hidup, seperti lebih banyak 
menghabiskan waktu di luar rumah, lebih bnyak bermain, senang 
pada keramaian kota, senang dengan barang mahal yang 
disenanginya, serta selalu ingin menjadi pusat perhatian. 
Konsumen dengan gaya hidup seperti ini, saat ini telah menjadi 
semacam tren terbaru dalam kehidupan anak muda. 
5) Gaya Hidup Hemat 
Konsumen dengan gaya hidup yang hemat, adalah 
konsumen yang mampu berpikir secara ketat terkait dengan 
pengelolaan keuangan yang dilakukannya. Sebelum mengkonsumsi 




dengan di tempat yang lainnya. Ia menganggap bahwa selisih harga 
itu penting. Konsumen seperti ini mampu berpikir mana konsumsi 
yang harus diprioritaskan dan mana konsumsi yang dapat ditunda. 
6) Gaya Hidup Bebas 
Gaya hidup bebas sedang marak di kalangan remaja, 
terutama di kota-kota besar. Gaya hidup bebas tersebut nampak 
dari pemahaman bahwa yang update adalah yang hidup bebas. 
Misalnya banyak remaja saat ini yang berpakaian terbuka dan seksi 
yang bukan merupakan budaya dan gaya hidup orang timur seperti 
indonesia. Mereka juga banyak yang tinggal dan hidup bersama 
namun tanpa ikatan pernikahan yang sakral.Konsumen seperti ini 
biasanya menampilkan diri sebagai konsumen yang rendah dalam 
menggunakan kemampuan kognitifnya. 
 Menurut Sutisna (2001:146) gaya hidup bisa merupakan identitas 
kelompok. Gaya hidup setiap kelompok akan mempunyai ciri-ciri unik 
tersendiri. Walaupun demikian, gaya hidup akan sangat relevan dengan 
usaha-usaha pemasar untuk menjual produknya. Pertama, kecenderungan 
yang luas dari gaya hidup seperti perubahan peran pembelian dari pria ke 
wanita, sehingga mengubah kebiasaan, selera, dan perilaku pembelian. 
Dengan perkataan lain, perubahan gaya hidup suatu kelompok akan 
mempunyai dampak yang luas pada berbagai aspek konsumen.  
 Beberapa perubahan gaya hidup yang telah terjadi di Amerika (dan 




1) Perubahan peran pembelian dari pria ke wanita. 
2) Mempunyai perhatian yang besar pada masalah kesehatan dan gizi. 
3) Lebih menyadari diri sendiri. 
4) Gaya hidup yang konservatif dan lebih tradisional terutama diantara 
baby boomer dan baby buster. 
5) Meningkatnya penekanan pada kesenangan hidup. 
6) Kesadaran lingkungan yang lebih besar. 
 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
 Pelaksanaan penelitian terdahulu ini dimaksudkan untuk menggali 
informasi tentang ruang penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini. 
Penelitian terdahulu berhasil dipilih untuk dikedepankan yaitu: 
 Penelitian terdahulu yang pertama adalah penelitian yang dilakukan 
oleh Yusnidar, Samsir, dan Sri Restuti. (2014) melakukan penelitian tentang 
Pengaruh Kepercayaan dan persepsi resiko terhadap minat beli dan keputusan 
pembelian produk fashion secara online di Kota Pekanbaru. Penelitian ini 
menggunakan analisis SEM. Hasil dalam penelitian ini variabelKepercayaan 
dan persepsi resiko berpengaruh terhadap keputusan pembelian online. 
Perbedaan penelitian ini terletak pada objek yang digunakan yaitu dikota 
pekanbaru, sedangkan persamaan penelitian ini adalah variabel yang digunakan 
sama yaitu variabel kepercayaan, persepsi resiko dan keputusan pembelian. 
  Yang kedua adalah penelitian yang dilakukan oleh Hakul Fitrianis 




dan manfaat terhadap keputusan pembelian secara online di Instagram. Metode 
pengambilan sampel menggunakan methode purposive sampel. Penelitian ini 
menggunakan analiaia regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini 
menunjukan Perserpsi kemudahan dan manfaat berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Perbedaan penelitian ini terletak pada objeknya yaitu di 
Instagram sedangkan persamaanya terletak pada variabel perseosi resiko dan 
keputusan pembelian. 
 Yang ketiga adalah penelitian yang dilakukan Iwayan Hendrayana dan 
Iwayan Santika (2015) melakukan penelitian tentang Pengaruh Kualitas 
Laman, persepsi kepercayaan, dan persepsi kualitas produk terhadap niat 
membeli sexara online pada situs belanja online Zalora di Instagram. Penelitian 
ini menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukan 
Kualitas Laman, persepsi kepercayaan, dan persepsi kualitas produk 
berpengaruh posotif terhadap keputusan keputusan pembelian. Perbedaan 
dalam penelitian ini yaitu terletak di objeknya yaitusitus belanja zalora di 
instagram sedangkan persamaanya yaitu pada variabel kepercayaan dan 
keputusan pembelian. 
 Yang keempat adalah penelitian yang dilakukan oleh Riko Ashari dan 
Widayanto (2016) melakukan penelitian tentang pengaruh kepercayaan dan 
risiko terhadap keputusan pembelian melalui sikap pengguna pada situs belanja 
online lazada. Penelitian ini menggunakan explanatory research , hasil 
penelitian menujukan kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan 




berbeda sedangkan persamaanya adalah variabel kepercayaan, persepsi resiko 
dan keputusan pembelian. 
 Yang kelima adalah penelitian yang dilakukan oleh Rika yunita Dewi, 
Andri Tri, dan Edward (2017) melakukan penelitian tentang pengaruh 
kepercayaan konsumen, kemudahan, dan kualitas informasi terhadap keputusan 
pembelian secara online dengan minat beli sebagai Variabel interveling 
interveling (studi pada pengguna situs bukalapak.com) . penelitian ini 
menggunakan analisis regresi berganda. Hasil penelitian menujukan variabel 
kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Perbedaan skripsi ini terletas pada objek yang 
digunakan, sedangkan persamaanya adalah variabel kepercayaan dan 
keputusan pembelian. 
 Yang keenam adalah penelitian yang dilakukan oleh Mellisa 
Paendong dan Maria V (2016) melakukan penelitian tentang pengaruh 
kebutuhan dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian ponsel smartafren di 
Galeri Smartfren cabang Manado. Uji yang digunakan adalah analisi regresi 
berganda, uji F dan Uji T. Hasil dari penelitian ini adalah variabel  kebutuhan 
dan gaya Hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Perbedaan dalam 
penelitian ini adalah Uji yang digunakan, sedangkan persamaanya terletak pada 










No Nama Peneliti Judul Penelitian Perbedaan Persamaan 
1 Yusnidar, 
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5 Rika yunita 











































terdahulu : Uji 
yang digunakan 












C. Kerangka Pemikiran 
Uma sekaran dalam Sugiyono (2012:88) mengemukakan bahwa 




berhubungan dengan berbagai faktor yang telah di identifikasi sebagai masalah 
yang penting. Kerangka berfikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis 
pertautan antar variabel yang akan diteliti. Jadi secara teoritis perlu dijelaskan 
hubungan antara variabel independen dan dependen. 
 
1. Hubungan kepercayaan dengan Keputusan Pembelian 
Kepercayaan merupakan penilaian hubungan seseorang dengan orang lain 
yang akan melakukan transaksi tertentu sesuai dengan harapan dalam 
sebuah lingkunganyang penuh dengan ketidakpastian. Ketika konsumen 
percaya terhadap produk dan melakukan transaksi, konsumen akan merasa 
puas apabila hasil yang didapatkan sesuai dengan yang dijanjikan dan akan 
merasa kecewa apabila hasil yang didapatkan tidak sesuai harapan. Semakin 
konsumen percaya terhadap produk tersebut, maka semakin tinggi pula 
tingkat keputusan konsumen terhadap keputusan pembelian produk tersebut. 
Jadi kepercayaan mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan 
pembilian. 
2. Hubungan Persepsi Resikodengan Keputusan Pembelian 
Persepsi resiko merupakan ketidakpastian yang dihadapi oleh konsumen 
ketika mereka tidak dapat memprediksi konsekuensi saat melakukan 
keputusan pembelian. Semakin kecil resiko yang diperoleh konsumen ketika 
melakukan keputusan pembelian, maka akan semakin presentase konsumen 
yang membeli produk tersebut. Sedangkan apabila semakin besar resiko 




semakin kecil presentase konsumen yang akan membeli produk tersebut. 
Persepsi resiko dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Sehingga 
konsumen dapat mengurangi resiko dalam melakukan keputusan pembelian. 
 
3. Hubungan Gaya Hidupdengan Keputusan Pembelian 
Gaya hidup merupakan perilaku seseorang yang ditunjukan dalam aktivitas, 
minat dan opini khususnya yang berkaitan dengan citra diri untuk 
mereflesikan status sosialnya.gaya hidup seseorang dijaman sekarang 
banyak yang menghabiskan waktu dengan kebutuhan yang dianggapnya 
penting, sedangkan kegiatan yang tidak begitu penting banyak dilakukan 
dengan dirumah, salah satunya apabila ingin membeli suatu produk banyak 
konsumen yang membelinya hanya dengan dirumah melalui smartphonya 
melalui onlinestore sesuai dengan karakteristik gaya hidupnya. Jadi gaya 
hidup bisa mempengaruhi cara konsumen menentukan keputusan 
pembelianya sebagai suatu cara konsumen untuk mengaktualisasikan diri 
dalam masyarakat. 
4. Hubungan Kepercayaan, Persepsi resiko danGaya Hidupdengan Keputusan 
Pembelian. 
Kepercayaan, Persepsi Resiko, dan Gaya hidup menjadi faktor penting dan 
berkaitan untuk melakukan keputusan pembelian oleh konsumen. Sebelum 
melakukan keputusan pembelian,konsumen tentunya akan memegang 
kepercayaan terhadap produknya agar merasa puas dan tidak dikecewakan 




presentase resiko yang akan diterima ketika membeli barang melalui online. 
Sehingga konsumen bisa mengetahui karakteristik produk tersebut dan 
produk yang akan dibelinya sesuai gaya hidupnya atau tidak. 
Selanjutnya dari uraian diatas, dapat dibentuk sebuah diagram (paradigma 





































( X1 ) 
 
Keputusan Pembelian 
( Y ) 
Persepsi Resiko 
( X2 ) 
 
Gaya Hidup 





Berdasarkan rumusan penelitian di atas maka dapat di susun hipotesis 
sebagai berikut : 
1. Terdapat hubungankepercayaan dengan keputusan pembelian online di 
Tokopedia. 
2. Terdapat hubunganperserpsi resikodengankeputusan pembelian online di 
Tokopedia. 
3. Terdapat hubungangaya hidupdengankeputusan pembelian online di 
Tokopedia. 
4. Terdapat hubungankepercayaan, perserpsi resiko, dan gaya hidup secara 







A. Pemilihan Metode 
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Metode 
penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian analisis data 
bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 
ditetapkan (Sugiyono, 2010: 8). Penelitian pada umumnya dilakukan pada 
populasi atau sampel tertentu yang representatif. Proses penelitian bersifat 
deduktif, dimana untuk menjawab rumusan masalah menggunakan konsep 
atau teori sehingga dapat dirumuskan hipotesis. 
Untuk mengumpulkan data digunakan instrument penelitian. Data 
yang terkumpul selanjutnya dianalisis secara kuantitatif dengan menggunakan 
statistik deskriptif atau inferensial sehingga dapat disimpulkan hipotesis yang 
dirumuskan terbukti atau tidak. Penelitian kuantitatif pada umumnya 
dilakukan pada sampel yang diambil secara random, sehingga kesimpulan 
hasil penelitian dapat digeneralisasikan pada populasi dimana sampel tersebut 
diambil (Sugiyono, 2010: 8). 
B. Lokasi Penelitian 
Adapun penelitian ini akan dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 




C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
 Menurut Sugiyono (2010:115) Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kualitas 
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya.  Populasi dalam penelitian ini 
seluruh mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal yang berjumlah 2269 mahasiswa. Yang terdiri dari 1398 
mahasiswa Progam Studi Manajemen, 829 mahasiswa Progam Studi 
Akuntansi, dan 42 mahasiswa Progam Studi Perpajakan. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena 
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan 
sample yang diambil dari populasi itu, apa yang dipelajari dari sample 
itu, kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel 
yang diambil dari populasi harus betul-betul representatif (mewakili) 
Dalam penelitian ini sample diambil dengan rumus slovin.  
n=  
Dimana :  N   : Ukuran Populasi 




   e  :Presentase ketidaktelitian karena kesalahan 
     pengambilan sampel yang masih dapat diinginkan 
 Sehingga jumlah sample pada penelitian ini dapat dihitung 
sebagai berikut: 
  n=  
  = 96Responden 
Kemudian agar lebih proposional,dari hasil tersebut dibulatkan menjadi 
100 responden. Jadi yang menjadi sample dari penelitian tersebut adalah 
100 orang mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal Dengan Teknik pengambilan sample menggunakan 
accidental sampling.accidental samplingadalah teknik penentuan sample 
berdasarkan kebetulan yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 
dengan peneliti pada saat penelitian berlangsung kemudian dijadikan 
responden. 
D. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
a. Definisi konseptual 
 Variabel penelitian menurut Sugiyono (2010:58) merupakan segala 
sesuatu yang berbentuk apa saja yang di tetapkan oleh peneliti untuk di 
pelajari agar memperoleh informasi yang di inginkan dan ditarik 
kesimpulannya. Penelitian variabel ini terdiri dari dua jenis variabel 
yaituvariabel terikat (dependen) dan variabel bebas (independen).Berikut 





a) Variabel dependen (Y) 
Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek 
yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada diantara niat pembelian 
dan keputusan pembelian( Kotler,  2008:226). 
b) Variabel Independen (X) 
1) Kepercayaan 
 Kepercayaan adalah kesediaan perusahaan untuk 
bergantung pada mitra bisnis. Kepercayaan tergantung pada 
beberapa faktor antar pribadi dan antar organisasi seperti 
kompetensi, integritas, kejujuran dan kebaikan hati( Kotler dan 
Keller, 2012:125). 
2) Persepsi Resiko 
 Persepsi resiko didefinisikan sebagai ketidak pastian yang 
dihadapi oleh konsumen ketika mereka tidak dapat memprediksi 
konsekuensi saat melakukan keputusan pembelian(Schiffman dan 
Kanuk, 2010:201). 
3) Gaya Hidup 
 Gaya hidup (lifestyle) adalah pola hidup seseorang di dunia 








2. Operasionalisasi Variabel 
Tabel 2 










1. Poduk sebagai 
kebutuhan 





d. Tidak setuju 































































































Risiko  Fisik 







b. Akibat yang 
ditimbulkan 
 



































E. Teknik Pengumpulan Data 
Data yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu dengan mengunakan 
data primer atau data langsung yaitu konsumen di Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Pancasakti Tegal yang membeli produk online di 
Tokopedia. Maka dari itu penulis mengunakan teknik pengumpulan datanya 
dengan mengunakan metode kusioner. 
  Kusioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2010:199). Kuisioner berupa data 
pernyataan tertulis yang disebarkan kepada responden  dengan mengunakan 
pengukuran skala likerts dengan ketentuan sebagai berikut : 
SS  : Sangat Setuju   dengan skor  ( 5 ) 
S  : Setuju    dengan skor  ( 4 ) 
N  : Netral    dengan skor (3 ) 
TS   : Tidak Setuju   dengan skor ( 2 ) 
STTS : Sangat Tidak Setuju   dengan skor ( 1 ) 
F. Teknik Pengolahan Data 
Pengolah data responden akan di olah dengan mengunakan aplikasi 
IBM SPPS ( Statistical Product and Service Solutions ) multiverat versi 22.2 
G. Teknik Penguji Instrumen Penelitian 
Sebelum digunakan pada penelitian sesungguhnya, kuisioner harus diuji 




realibitas suatu instrumen. Dari uji coba tersebut dapat diketahui kelayakan 
dari instrumen yang digunakan untuk mengumpulkan data dari responden.  
1. Uji Validitas 
Uji validitas mengukur apakah data yang diperoleh dari 
pengumpulan data melalui metode kuesioner dapat dipercaya atau tidak 
serta apakah dapat mewakili apa yang hendak diteliti. Suatu kuesioner 
dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu mengungkapkan 
sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut.Menurut Arikunto (2010:211) 
validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 
dan kesatuan suatu instrumen. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila 
mampu mengungkapkan apa yang diinginkan atau mengungkap data dari 
variabel yang diteliti secara tepat. Uji validitas dilakukan kepada 
responden diluar sampel yang akan diteliti dengan jumlah responden 
sebanyak 30 orang.  
Menurut Imam Ghozali (2018). Beberapa cara untuk mengukur 
validitas antara lain: 
 Melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan dengan total skor 
variabel.Uji signifikasi dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung 
dengan r tabel.Jika r hitung lebih besar dibandingkan r tabel dan nilai 
positif maka butir pertanyaan atau indikator tersebut valid. 
 Melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator 




terhadap total skor konstruk menunjukkan hasil signifikan, maka dapat 
disimpulkan bahwa masing-masing indikator adalah valid. 
Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi antara item dan 
total skor item yang dihitung dengan rumus korelasi product moment, 
adapun rumus product moment adalah sebagai berikut (Arikunto 
2010:213) 
rxy =  
Simamora (2004:182) 
Keterangan: 
rₓᵧ = Korelasi Produk moment 
x = skor total dari setiap item 
y = skor/nilai dari setiap item 
n = jumlah sampel 
2. Uji Realibilitas 
 Realibilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
respondenpertanyaan di kuisioner.Suatu kuisioner dikatakan reliabel 
jika jawabanseseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 45).Untuk mengukur reliabilitas 
dari instrumen penelitian ini dilakukan dengan Cronbach’s 
Alpha.Apabila hasil koefisien alpha lebih besar dari taraf signifikansi 
70% maka kuesioner tersebut reliabel. Apabila hasil koefisien alpha 
lebih kecil dari taraf signifikansi 0.70 maka kuesioner tersebut tidak 





  ri = [   (Simamora, 2004:77) 
Keterangan : 
ri = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
 Σσt
2 = Jumlah varians butir 
σt
2 = Varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari masing-
masing butir kusioner. 
 
1. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Sperman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya 
hubungan antara variable Kepercayaan (X1), Persepsi resiko (X2), 
dan Gaya hidup (X3)dengan Keputusan pembelian (Y) di tokopedia 
secara parsial. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut 












   
Dimana: 






: total kuadrat selisih antar ranking 
n.       : jumlah sampel yang diteliti (n = 100) 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). 
Tanda plus menunjukkan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, 
makin tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. 
Sedangkan tanda minus menunjukkan korelasi berlawanan arah, 
yaitu makin rendah nilai X, makin rendah Y atau kenaikkan X 
diikuti penurunan nilai Y sedangkan harga r dan ρ akan 




Interprestasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 





Sangat kuat  
Sugiyono (2010:250) 
2. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan Langkah-langahnya adalah : 
a. Formula Hipotesis 




1) Formula Hipotesis 1 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
kepercayaan  dengan keputusan pembelian 
online di Tokopedia.  
Hi : ρ  0  Terdapat hubungan yang signifikan 
kepercayaan dengan keputusan pembelian 
online di Tokopedia. 
 
2) Formula Hipotesis 2 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
persepsi resikodengan keputusan pembelian 
online di Tokopedia. 
Hi : ρ  0  Terdapat hubungan yang signifikan persepsi 
resiko dengan keputusan pembelian online di 
Tokopedia. 
3) Formula Hipotesis 3 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
gaya hidupdengan keputusan pembelian 
online di Tokopedia. 
Hi : ρ  0  Terdapat hubungan yang signifikan gaya 






Ho ditolak Ho ditolak Ho diterima 
α/2 α/2 
b. Taraf Signifikansi 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=  5%). 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = -z α/2 ≤ z ≤ z α/2 







d. Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung= rs   (Sugiyono, 2010:359) 
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 





3.  Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat 
tidaknya hubungan beberapa variable bebas terhadap variable 
tererikat. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut 
(Sugiyono, 2015:233): 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat tidaknya 
hubungan beberapa variabel bebas terhadap variabel terikat. Adapun 
rumus yang digunakan menurut Sudjana dalam Arikunto (2000:128) 
adalah sebagai berikut: 
(1-R²y.123) = (1-r2y1)(1-r2y2.1)(1-r2y3.12) 
r32.1 = (r₃.₂-r₃.₁.r₁.₂)/√((1-r²₃.₁)(1-r²₁.₂)) 
ry2.1 = (rᵧ₂-rᵧ₁.r₁.₂)/√((1-r²ᵧ₁)(1-r²₁.₂)) 
ry3.1 = (rᵧ₃-rᵧ₁.r₁.₃)/√((1-r²ᵧ₁)(1-r²₁.₃)) 
ry3.12 = (rᵧ₃.₁-rᵧ₂.₁.r₃₂.₁)/√((1-r²ᵧ₂.₁)(1-r²₃₂.₁)) 
keterangan: 
R²y.123 : korelasi ganda antara x1, x2, dan x3 
ry.1  : korelasi antara y dan x1 
ry.2.1  : korelasi antara y dan x2 jika x1 tetap 
ry.3.12  : korelasi antara y dan x3 jika x1 dan x2 tetap 
4. UjiSignifikasi KoefisienKorelasiBerganda 
1. Formula Hipotesis 
  Ho  : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara  




secara simultan dengan keputusan pembelian 
online di tokopedia. 
 Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan antara  
kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup 
secara simultan dengan keputusan pembelian 
online di tokopedia. 
2. Dipilih level of significant α = 5% = 0,05 
3. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Jika Fhitung > Ftabel, maka H0 ditolak 
Jika Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima 
    daerah tolak 
 Daerah terima  
     Ftabel 
4. Pengujian  
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji 



















R = koefisien korelasi berganda 
n    = banyaknya data/jumlah anggota sampel 
k = banyaknya variabel bebas/independen 
 
a. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar 
atau kecilnya akontribusi (sumbangan langsung) kepercayaan, 
persepsi resikodan gaya hidupsecara bersama-sama dengan 
Keputusan Pembelian. Adapun koefisien determinasi adalah sebagai 
berikut (Simamora, 2004:334) : 
 D = r2 x 100% 
Keterangan : 
D = Koefisien Determinasi 












HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 
1. Sejarah Singkat  Obyek Penelitian 
 Yayasan Pendidikan Pancasila Tegal, dengan surat keputusan 
Nomor Org/1.001/1980 tertanggal 1 maret 1980, mendirikan Universitas 
pancasila tegal yang mempunyai hubungan aspiratif, koordinatif dan 
konsultatif dengan DPD I GOLKAR Jawa Tengah. Sejalan dengan 
peraturan Mendikbud RI, bahwa tidak diijinkannya nama perguruan tinggi 
yang sama kecuali yang diselenggarakan dalam satu 
organisasi/yayasan/lembaga, maka Universitas Pancasila Tegal berganti 
nama menjadi universitas Pancasakti Tegal. Selanjutnya Kopertis wilayah 
VI Jawa Tengah menggunakan keberadaan Universitas Pancasakti Tegal 
makin mantap setelah jurusan-jurusan yang ada berdasarkan SK 
Mendikbud Nomor 0311/0/1982 tangal 20 Oktober 1982 berstatus 
terdaftar. 
 Universitas Pancasakti Tegal memiliki 6 Fakultas dengan program 
studi berjumalah 17, yakni Fakultas Keguruan dan Ilmu pendidikan (6 
Program Studi, Fakultas hukum (1 Program studi), Fakultas Ilmu Sosial 
dan Ilmu Politik ( 1 Program Studi), Fakultas Ekonomi dan Bisnis (3 
program Studi), Fakultas Perikanan (2 program studi dan Fakultas Teknik 




Fakultas Ekonomi dan Bisnis merupakan salah satu fakultas yang ada di 
Universitas Pancasakti Tegal. Fakultas berfungsi untuk mengorganisasikan 
dan menjalankan proses pendidikan dan melaksanakan penelitian dan 
pemgandian kepada masyarakat menurut bidanya masing-masing. Setiap 
fakultas dipimping oleh seorang dekan. Kedudukan, tugas, fungsi dari 
fakultas adalah 
a. Fakultas adalah unsur pelaksana akademik yang melaksanakan 
sebagian tugas pokok dan fungsi Universitas yang berbeda dibawah 
rektor 
b. Fakultas dipimping oleh dekan yang bertanggung jawab langsung 
kepada rektor. 
c. Dalam melaksanakan tugas, dekan dibantu oleh 3 (tiga) orang wakil 
dekan 
d. Wakil dekan berada dibawah dan bertanggung jawab langsung kepada 
Dekan. 
Fakultas mempunyai tugas mengkoordinasi dan/atau melaksanakan 
pendidikan akademik dan/atau profesional dalam satu atau seperangkat 
cabang ilmu pengetahuan, teknologi, dan/atau kesenian terntentu. Untuk 
menyelenggarakan tugas tersebut fakultas mempunyai fungsi. 
a. Melaksanakan dan mengembangkan pendidikan. 
b. Melaksanakan penelitian untuk pengembangan ilmu pengetahuan, 
teknologi dan/atau kesenian 




d. Melaksanakan pembinaan sivitas akademika. 
e. Melaksanakan urusan tata usaha fakultas. 
2. Struktur Organisasi 
 
Gambar 4. 
Struktur organisasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
 
Struktur organisasi Fakultas terdiri atas : 
a. Dekan dan Wakil Dekan 
Tugas Dekan yakni; Memimpin penyelenggaraan pendidikan, 
penelitian, pengabdian kepada masyarakat, membina tenaga 
kependidikan mahasiswa, tenaga administrasu, dan administrasi 





1) Wakil Dekan Bidang Akademik yang selanjutnya disebut Wakil 
Dekan I 
2) Wakil Dekan Bidang Administrasi Umum yang Selanjutnya 
disebut Wakil Dekan II 
3) Wakil Dekan Bidang Kemahasiswaan yang Selanjutnya disebut 
Wakil Dekan III 
Tugas Wakil Dekan: 
1) Wakil Dekan I mempunyai tugas membantu Dekan dalam 
memimpin pelakasdaan pendidikan, penelitian, dan pengabdian 
kepada masyarakt. 
2) Wakil dekan II mempunyai tugas membantu Dekan dalam 
memimpin pelaksanaan kegiatan dibidang administrasi Umum 
3) Wakil dekan III Mempunyai Tugas membantu Dekan dalam 
melaksanakan kegiatan di bidang pembinaan serta pelayanan 
kesejahteraan mahasiswa 
b. Senat Fakultas  
Senat Fakultas adalah badan normatif dan perwakilan tertinggi 
di Fakultas yang mempunyai tugas dan wewenang untuk: 
1) Merumuskan kebijakan dasar yang menjadi pedoman bagi 
Pimpinan Fakultas dalam melaksanakan tugas – tugas 





2) Merumuskan kebijaksanaan berkenaan dengan upaya 
pengembangan fakultas serta satuan-satuan yang merupakan 
bagiaanya. 
3) Mengkaji, menyempurnakan dan kemudian menyetujui rencana 
anggaran pendapatan dan belanja fakultas yang diajukan oleh 
pemimpin Fakultas sebelum diusulkan kepada pimpinan. 
4) Mempertimbangkan Pembukaan Jurusan / Laboratorium / studio 
dan program studi untuk diajukan kepada senat Universitas. 
5) Merumuskan kebijaksanaan dengan penilaian kegiatan akademik 
dan profesional para dosen peneliti dan mahasiswa 
6) Menentukan daya tampung mahasiswa baru dan mahasiswa yang 
berhak wisuda 
7) Menilai pertanggung jawaban pimpinan fakultas pada setiap 
permulaan tahun akademik berkenaan dengan pelaksanaan 
kebijakan yang telah ditetapkan oleh senat Universitas 
8) Memberi pertimbangan kepada rektor mengenai calon-calon yang 
diusulkan untuk diangkat menjadi dekan, wakil Dekan, Ketua, dan 
Sekertaris Jurusan, Kepala Laboratorium, dan Ketua program studi 
9) Menangani kasus-kasus pelanggaran etika akademik dan 
pelanggaran aturan-aturan lain yang mencemarkan nama baik 
Fakultas bilamana pelanggaran dilakukan oleh dosen atau 




10) Memberi saran, pendapat ataupun pertumbangan berkenaan dengan 
masalah-masalah yang diajukan kepada Senat Fakultas oleh 
Pimpinan Fakultas untuk memperoleh tanggapan dari Senat. 
c. Jurusan 
1) Jurusan adalah unsur pelaksana akademik pada fakultas di bidang 
studi tertentu yang berada dibawah dekan. 
2) Jurusan dipimpin Oleh Ketua Jurusuan yang dipilih diantara dosen 
dan bertanggung jawab langsung kepada dekan. 
3) Dalam melaksanakan tugas, Ketua Jurusan dibantu oleh seorang 
sekertaris jurusan. 
4) Jurusan mempunyai tugas melaksanakan pendidikan akademik dan 
atau profesional dalam sebagian atau satu cabang ilmu 
pengetahuan, teknologi dan atau kesenian tertentu. 
d. Program Studi 
1) Penyelenggaraan Program studi dipimpin oleh ketua Program Studi 
yang dibantu oleh seorang sekertaris program studi. 
2) Ketua  dan sekertaris Program Studi diangkat dan diberhentikan 
oleh rektor atas usul Dekan dan setelah mendapat pertimbangan 
senat Universitas 
3) Ketua program studi bertanggung jawab kepada ketua jurusan atau 






e. Laboratorium / studio  
Laboratorium / Studio merupakan perangkat penunjang pelaksanaan 
pendidikan pada jurusan dalam pendidikan akademik dan / atau 
profesional. Laboratorium / studio dipimpin oleh dosen yang 
keahliaanya memenuhi persyaratan sesuai dengan cabang ilmu 
pengetahuan, teknologi dan kesenian tertentu serta bertanggung jawab 
langsung kepada ketua jurusan Laboratorium / Studio. Mempunyai 
tugas melakukan kegiatan dalam cabang ilmu pengetahuan , teknologi 
dan atau kesenian tertentu sebagai penunjang tugas pokok jurusan 
sesuai dengan bidang yang bersangkutan. Masa jabatan kepala 
Laboratorium/Studio adalah 3 (tiga) tahun dan dapat diangkat 
kembali. 
f. Dosen 
Dosen adalah tenaga pengajar dilinglkungan Fakultas yang berada 
dibawah dan bertanggung jawab langsung kepada Dekan. Dosen 
terdiri atas: 
1) Dosen biasa 
2) Dosen Luar biasa 
3) Dosen tamu 
Dosen mempunyai tugas mengajar, membimbing dan atau melatih 






g. Bagian Tata Usaha 
Bagian Tata Usaha mempunyai Tugas melaksanakan administrasi 
dan urusan Umum, Perlengkapan, keuangan, kepegawaian dan 
pendidikan Fakultas untuk menyelenggarakan tugas Tersebut bagian 
Tata Usaha mempunyai fungsi:  
1) Melaksanakan administrasi Umum dan Pelengkapan 
2) Melaksanakan administrasi keuangan dan kepegawaian 
3) Melaksnakan administrasi pendidikan 
4) Melaksanakan administrasi mahasiswa dan alumni 
Berikut adalah susunan struktur Organisasi Fakultas Ekonomi 
Universitas Pancasakti Tegal 
a. Dekan : DR. Dien Noviany Rahmatika, 
S.E.,M.M.AKT. CA 
b. Wakil Dekan I    : Setyowati Subroto, S.E. M.Si 
Wakil Dekan II : DR. Dewi Indriasih,S.E.,M.M. 
Wakil Dekan III : Deddy Prihadi,S.E.,M.Kom. 
c. Ketua Progdi Manajemen : Yuni Utami, S.E. M.M. 
Ketua Progdi Akutansi : Aminul Fajri, S.E.,M.Si 
Ketua Program Perpajakan : Amirah, S.E.I.,M.Sc. 






B. Deskripsi Responden 
Untuk mengetahui gambaran responden maka akan dibahas tentang jenis 
kelamin dan usia responden. 
1.  Profil Responden Menurut Jenis Kelamin  
Profil responden yang telah menjawab pertanyaan sebagaimana yang 
tercantum dalam tabel di bawah  ini :  
Tabel 5 
Profil Responden Menurut Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase  
1 Laki-laki 41  41 % 
2 Perempuan 59 59 % 
 Jumlah  100 100 % 
Sumber : data primer yang diolah 2020 
 
2.  Profil Responden Menurut Jurusan 
Profil responden menurut jurusan telah menjawab pertanyaan 
sebagaimana yang tercantum dala tabel dibawah ini : 
Tabel 6 
Profil Responden Menurut progdi  
No Jurusan / Progdi Jumlah Presentase  
1 Manajemen  58 58 % 
2 Akuntansi  33 33 % 
3 Perpajakan 9 9 % 
 Jumlah  100 100 % 
Sumber : data primer yang diolah 2020 
 Berdasarkan tabel 5 di atas dapat diketahui bahwa progdi 




58 % sedangkan perpajakan menjadi pembeli yang paling sedikit yaitu 9 
orang atau 9 %. 
3.  Profil Responden Menurut Umur 
 
Tabel 7 
Profil Responden Menurut Umur 
 
No  Umur  Jumlah  Presentase  
1 <20 tahun 37 37 % 
3 > 20 tahun 63 63 % 
 Jumlah  100 100 % 
Sumber : data primer yang diolah 2020  
 
 Berdasarkan tabel 6 tersebut dapat diketahui bahwa usia responden  
kurang dari 20 tahun yaitu sebanyak 37 mahasiswa atau 37 % , dan usia 
lebih dari 20 tahun sebanyak 63 mahasiswa atau 60%. Jumlah terbanyak 
terdapat pada usia 20-30 tahun, hal ini dapat di simpulkan bahwa 
pengguna aplikasi tokopedia banyak di germari oleh kaum perempuan 
dewasa usia 20 sampai 30 tahun. 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
 Validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau 
validtidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika 
pertanyaan padakuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang 
akan diukur oleh kuisionertersebut (Ghozali, 2018:51). 
 Jumlah responden uji validitas ini adalah 30 orang diluar 




membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 
28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361dengan 
 Kriteria pengujian uji validitas adalah : 
- Apabila r hitung > r tabel maka dapat di katakan kuesioner tersebut 
valid. 
- Apabila r hitung < r tabel maka dapat di katakan kuesioner tersebut 
tidak valid. 
a. Uji Validitas Keputusan Pembelian 
  Jumlah butir pernyataan variabel keputusan pembelian 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 
100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 
28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari 
hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 
pernyataan di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 




pembelian, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel 
keputusan pembelian dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 8 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian Non 
Responden 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,888 0,361 Valid  
2 0,842 0,361 Valid 
3 0,757 0,361 Valid 
4 0,696 0,361 Valid 
5 0,680 0,361 Valid 
6 0,709 0,361 Valid 
7 0,704 0,361 Valid 
8 0,765 0,361 Valid 
9 0,771 0,361 Valid 
10 0,772 0,361 Valid 
  Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
b. Uji Validitas Kepercayaan 
  Jumlah butir pernyataan variabel kepercayaan sebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan 
antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, 
dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini, yaitu n 
= 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 28. Dengan df = 28 
dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari hasil analisis ke 10 




mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 pernyataan di nyatakan valid. 
Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan demikian 10 butir 
pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel kepercayaan, adapun perhitungan uji validitas 
item untuk variabel kepercayaan dengan 30 orang non responden 
ada pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 9 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Kepercayaan Non Responden 
 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,581 0,361 Valid  
2 0,754 0,361 Valid 
3 0,483 0,361 Valid 
4 0,486 0,361 Valid 
5 0,675 0,361 Valid 
6 0,514 0,361 Valid 
7 0,592 0,361 Valid 
8 0,605 0,361 Valid 
9 0,454 0,361 Valid 
10 0,762 0,361 Valid 
  Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
c. Uji Validitas Persepsi resiko 
  Jumlah butir pernyataan variabel persepsi resiko sebanyak 
10 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan 
antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, 
dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini, yaitu n 




dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari hasil analisis ke 10 
butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 pernyataan di nyatakan valid. 
Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan demikian 10 butir 
pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel persepsi resiko, adapun perhitungan uji validitas 
item untuk variabel persepsi resiko dengan 30 orang non responden 
ada pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 10 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Persepsi resiko Non Responden 
 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,670 0,361 Valid  
2 0,442 0,361 Valid 
3 0,670 0,361 Valid 
4 0,745 0,361 Valid 
5 0,697 0,361 Valid 
6 0,444 0,361 Valid 
7 0,536 0,361 Valid 
8 0,705 0,361 Valid 
9 0,557 0,361 Valid 
10 0,457 0,361 Valid 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
d. Uji Validitas Gaya hidup  
  Jumlah butir pernyataan variabel gaya hidup sebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan 




dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini, yaitu n 
= 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 28. Dengan df = 28 
dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari hasil analisis ke 10 
butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 pernyataan di nyatakan valid. 
Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan demikian 10 butir 
pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel gaya hidup, adapun perhitungan uji validitas 
item untuk variabel gaya hidup dengan 30 orang non responden ada 
pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 11 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Gaya hidup Non Responden 
 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,667 0,361 Valid  
2 0,826 0,361 Valid 
3 0,725 0,361 Valid 
4 0,696 0,361 Valid 
5 0,818 0,361 Valid 
6 0,616 0,361 Valid 
7 0,694 0,361 Valid 
8 0,698 0,361 Valid 
9 0,651 0,361 Valid 
10 0,746 0,361 Valid 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
 
2. Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 




dikatakan reliabel jika jawabanseseorang terhadap pernyataan adalah 
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 45). 
 
a. Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel keputusan pembelian 
dengan perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam 
SPSS.22 seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari 
perhitungan tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 
diperoleh angka Cronbach’ Alpha sebesar 0,918 Makavariabel 
keputusan pembelian dinyatakan reliable, karena nilai Cronbach 
Alpha > 0,70 . Ghozali (2018:45). 
Tabel 12 




Alpha N of Items 
.918 10 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
b. Uji Reliabilitas Kepercayaan 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel kepercayaan dengan 
perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam SPSS.22 
seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 diperoleh angka 




dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach Alpha > 0,70 . Ghozali 
(2018:45) 
Tabel 13 




Alpha N of Items 
.794 10 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
c. Reliabilitas Persepsi resiko 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel persepsi resiko dengan 
perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam SPSS.22 
seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 diperoleh angka 
Cronbach’ Alpha sebesar 0,796 Maka variabel persepsi resiko 
dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach Alpha > 0,70 . Ghozali 
(2018:45) 
Tabel 14 




Alpha N of Items 
.796 10 







d. Uji Reliabilitas Gaya hidup 
Perhitungan reliabilitas instrument variabel gaya hidup dengan 
perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam SPSS.22 
seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 diperoleh angka 
Cronbach’ Alpha sebesar 0,892 Makavariabel gaya hidup 
dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach Alpha > 0,70 . Ghozali 
(2018:45) 
Tabel 15 




Alpha N of Items 
.892 10 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
D. Analisis Data 
 Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis korelasi rank spearman, uji signifikansi korelasi rank spearman, 
korelasi berganda, uji signifikansi korelasi berganda dan koefisien 
determinasi. Analisis ini dilakukan dengan mengunakan progam 







1. Analisi Korelasi Rank Spearman  
a. Kepercayaan dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 16 







Spearman's rho KEPERCAYAAN Correlation Coefficient 1.000 .725** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .725** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman 
diperoleh nilai rs atau rsxy sebesar 0,725 Nilai rsxy sebesar 0,725 
lalu di intepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal ini berarti hubungan kepercayaan 
dengan keputusan pembelian secara online di Tokopedia tergolong 
kuat, dan bersifat positif artinya apabila kepercayaan meningkat 
maka keputusan pembelian secara online di Tokopedia akan 
meningkat, sebaliknya apabila kepercayaan menurun maka 




Uji signifikansi koefisien Korelasi Rank Spearman hubungan 
kepercayaan dengan keputusan pembelian secara online di 
Tokopedia diperoleh nilai signifikansinya 0,000 < 0,05, maka 
berarti korelasi tersebut signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak  
dan H1 diterima,  dan kesimpulannya adalah terdapat hubungan 
yang signifikan kepercayaan dengan keputusan pembelian secara 
online di Tokopedia. 
b. Persepsi Resiko dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 17 








Spearman's rho PERSEPSI RESIKO Correlation Coefficient 1.000 .649** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .649** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 
nilai rs atau rsxy sebesar 0,649 Nilai rsxy sebesar 0,649 lalu 
diintepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada 
interval0,600-0,799. Hal ini berarti hubungan persepsi resiko 
dengan keputusan pembelian online di Tokopedia  tergolong kuat 




kecil maka keputusan pembelian online di Tokopedia  akan 
meningkat, sebaliknya apabila persepsi resiko semakin tinggi maka 
keputusan pembelian online di Tokopedia  akan menurun.  
Uji signifikansi koefisien Korelasi Rank Spearman hubungan 
persepsi resiko dengan keputusan pembelian secara online di 
Tokopedia diperoleh nilai signifikansinya 0,000 < 0,05, maka 
berarti korelasi tersebut signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak  
dan H1 diterima,  dan kesimpulannya adalah terdapat hubungan 
yang signifikan persepsi resiko dengan keputusan pembelian secara 
online di Tokopedia. 
 
c. Gaya Hidup dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 18 








Spearman's rho GAYA HIDUP Correlation Coefficient 1.000 .493** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .493** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 




intepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada interval 
0,400 - 0,599. Hal ini berarti hubungan gaya hidup dengan 
keputusan pembelian online di Tokopedia  tergolong cukup kuat 
dan bersifat positif artinya apabila gaya hidup tinggi maka 
keputusan pembelian online di Tokopedia  akan meningkat, 
sebaliknya apabila gaya rendah dilakukan maka keputusan 
pembelian online di Tokopedia  akan menurun.  
Uji signifikansi koefisien Korelasi Rank Spearman hubungan 
gaya hidup dengan keputusan pembelian secara online di 
Tokopedia diperoleh nilai signifikansinya 0,000 < 0,05, maka 
berarti korelasi tersebut signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak  
dan H1 diterima,  dan kesimpulannya adalah terdapat hubungan 
yang signifikan gaya hidup dengan keputusan pembelian secara 
online di Tokopedia. 
2. Analisis Korelasi Berganda 
 Analisis korelasi berganda digunakan untuk mengetahui seberapa 
besar koefisien korelasi ganda antara variabel gaya hidup (X1), 
persepsi resiko (X2), dan kepercayaan (X3) secara bersama-sama atau 
simultan terhadap keputusan pembelian (Y). Rumus yang digunakan 
adalah (Sudjana, 2000:128) : 
(1 - R2y123) = (1 – r2y1) (1 – r
2


























KEPERCAYAAN Correlation Coefficient 1000 .697** .493** .725** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000. .000 
PERSEPSI RESIKO Correlation Coefficient .697** 1.000 .404** .649** 
Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 
GAYA HIDUP Correlation Coefficient 493 .404** 1.000.** .493** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
KEPUTUSAN 
PEMBELIAN 
Correlation Coefficient .493** .649** .725** 1.000 
Sig. (2-tailed) 
.000 .000 .000 . 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
b. Listwise N = 100 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22, 2020 
 
Adapun perhitungan koefisien korelasi berganda adalah sebagai 
berikut : 
a. Mencari nilai r3.21 dengan mengunakan rumus : 
r3.21=    (Arikunto 2000:128) 
Dimana : 
r3.2 = 0,697 
r3.1 = 0,493 










b. Mencari nilai ry2.1 dengan mengunakan rumus : 
ry21=  
Dimana :  
ry1  = 0,493 
ry2  = 0,649 











c. Mencari nilai ry3.1 dengan mengunakan rumus : 
ry3.1=  
Dimana :  
ry3  = 0,725 
ry1  = 0,493 






d. Mencari nilai ry3.12 dengan mengunakan rumus : 
ry3.12=  
Dimana : 
ry31  = 0,636 
ry21  = 0,565 









e. Mencari nilai korelasi berganda ( R ) dengan mengunnakan rumus : 
(1 - R2y123) = (1 – r2y1) (1 – r
2
y21) (1 – r
2
y3.12) 
(1 - R2y123) = (1 – (0,493)
2) (1 – (0,565)2 ) (1 – (0,439)2) 
(1 - R2y123) = (1 –0,243049) (1 –0,319225) (1 –0,192721) 
(1 - R2y123) = (0,756951) (0,680775) (807279) 
(1 - R2y123) = 0,41600161 
              R   =  
              R   = 839 
  R  = 0,764 
 Dari perhitungan diatas diperoleh nilai R = 0,764 Karena berada di 
interval (0,600-0,799) koefisien korelasi dengan demikian 
menunjukan hubungan yang kuat antara variabel  kepercayaan, 
persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan dengan keputusan 
pembelian secara online di Tokopedia. Hubungan  kepercayaan, 




pembelian secara online di Tokopedia bersifat positif, artinya apabila  
kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan 
meningkat maka keputusan pembelian secara online di Tokopedia 
akan meningkat, sebaliknya apabila  kepercayaan, persepsi resiko, dan 
gaya hidup secara simultan menurun maka keputusan pembelian 
secara online di Tokopedia akan menurun. 
3. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
Uji signifikansi koefisien korelasi berganda digunakan untuk 
memperoleh kesimpulan atau tidaknya hubungan yang signifikan 
antara  kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup dengan 
keputusan pembelian. Langkah-langkah yang ditempuh adalah : 
a. Formula Hipotesis 
 ρ1 = ρ2 = ρ3 = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
antara gaya hidup, persepsi resiko, dan 
kepercayaan secara bersama-sama dengan 
keputusan pembelian di  Tokopedia. 
ρ1 = ρ2 = ρ3≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara 
gaya hidup, persepsi resiko, dan kepercayaan 
secara bersama-sama dengan keputusan 







b. Taraf  Signifikan  
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F dengan mengunakan tingkat signifikansi 
sebesar 95 % ( atau α = 5% ) 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis  
Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak 
Jika Fhitung< Ftabel, maka Ho diterima 
d. Menghitung F hitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji statistiknya 
mengunakan rumus umum uji F sebagai berikut : 
Fhitung =               (Sugiyono, 2012:257) 
Keterangan : 
R  = 0,764  
N  = 100  
k   = 3 ( banyaknya variabel independen) 
Maka :  
Fhitung =  
Fhitung =  
Fhitung =  




Fhitung =44,86 Ftabel= 2,70 
Fhitung = 44.866 
 
                                                          daerah terima         daerah tolak 
 
   
 
 Dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi berganda di atas 
didapat harga Fhitung sebesar 44,86 harga tersebut selanjutnya 
dibandingakan dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan dk 
penyebut= (n-k-1), jadi dk pembilang= 3 dan dk penyebut= 96    
dengan taraf kesalahan 5% = 2,70. Ternyata harga Fhitung = 44,86 
lebih besar dari Ftabel= 2,70, maka Ho di tolak dan H1 diterima, 
artinya terdapat hubungan yang signifikan antara  kepercayaan, 
persepsi resiko, dan gaya hidup secara simultan dengan keputusan 
pembelian  di  Tokopedia. 
 
e. Analisis Koefisien Determinasi 
 Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) gaya hidup, persepsi 
resiko, dan kepercayaan secara bersama-sama dengan keputusan 
pembelian konsumen. Adapun rumus koefisien determinasi dalam 
Simamora (2004:334) adalah sebagai berikut : 




D = (0,764)2 x 100 % 
D = 0,5836 x 100% 
D = 58,36% 
Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis diatas yaitu 
sebesar 58,36% . Berarti keragaman total yang dijelaskan model 
hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara 
bersama sama terhadap keputusan pembelian online di Tokopedia 
adalah sebesar 58,36%. Sedangkan sisanya sebesar 41,64% oleh 
faktor lain yang tidak bisa dijelaskan.   
 
E. Pembahasan 
1. Hubungan Kepercayaan Dengan Keputusan Pembelian 
Dari hasil analisis data dapat diketahui bahwa terdapat hubungan 
yang kuat, positif, dan signifikan kepercayaan dengan keputusan 
pembelian  online di  Tokopedia.  
Keputusan pembelian online di Tokopedia di pengaruhi oleh 
Kepercayaan. Didalam kepercayaan terdapat beberapa dimensi 
seperti kemampuan yang mempengaruhi konsumen untuk membeli 
produk di Tokopedia, kebaikan hati yang memberikan penyediaan 
produk , dan integritas yang mempengaruhi dalam memberikan 
informasi. Dari dimensi-dimensi tersebut memberi dampak yang 
bagus terhadap keputusan pembelian online di Tokopedia. Karena 




maka konsumen akan lebih percaya terhadap Tokopedia, sehingga 
akan timbul keputusan pembelian bagi konsumen untuk membeli 
produk di Tokopedia  
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Yusnidar yang membuktikan adanya hubungan yang kuat dan 
signifikan  anatara kepercayaan dengan keputusan pembelian. 
2. Hubungan Persepsi Resiko Dengan Keputusan Pembelian 
Dari hasil analisis data dapat diketahui bahwa terdapat hubungan yang 
kuat, positif, dan signifikan persepsi resiko dengan keputusan 
pembelian  online di  Tokopedia. 
Keputusan pembelian online di Tokopedia dipengaruhi oleh persepsi 
resiko. Didalam persepsi resiko terdapat dimensi-dimensi seperti 
resiko keuangan, resiko fungsional, resiko fisik, resiko psikologis, dan 
resiko waktu. Dari dimensi-dimensi tersebut memberi dampak yang 
cukup bagus terhadap keputusan pembelian online di Tokopedia, 
karena apabila resiko dalam membeli produk di Tokopedia kecil, 
maka konsumen tidak takut atau curiga saat membeli produk di 
Tokopedia. Hal ini akan menyebabkan konsumen semakin yakin  
membeli produk di Tokopedia. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Hakul Fitrianis , yang membuktikan adanya hubungan yang kuat dan 





3. Hubungan Gaya Hidup Dengan Keputusan Pembelian 
Dari hasil analisis data dapat diketahui bahwa terdapat hubungan yang 
kuat, positif, dan signifikan kepercayaan dengan keputusan pembelian  
online di  Tokopedia.  
Keputusan pembelian online di Tokopedia dipengaruhi oleh gaya 
hidup. Didalam gaya hidup terdapat beberapa dimensi-dimensi seperti 
aktivitas, minat, dan pendapat. Dari dimensi-dimensi tersebut 
memberi dampak yang bagus terhadap keputusan pembelian online di 
Tokopedia. Karena apabila gaya hidup konsumen semakin tinggi 
maka akan timbul rasa untuk membeli produk di Tokopedia semakin 
besar. Sehingga akan timbul keputusan pembelian konsumen untuk 
membeli produk di Tokopedia. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Iwayan Hendrayana  yang membuktikan adanya hubungan yang kuat 
dan signifikan  anatara Gaya Hidup dengan keputusan pembelian. 
4. Hubungan Kepercayaan, Persepsi Resiko, Dan Gaya Hidup 
Secaya Bersama Sama Terhadap Keputusan Pembelian 
Dari hasil analisis data dapat diketahui bahwa terdapat kepercayaan, 
persepsi resiko dan gaya hidup secara bersama sama dengan 
keputusan pembelian  online di  Tokopedia.  
Keputusan pembelian online di Tokopedia dipengaruhi secara 
bersama sama oleh kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup. Hal 




konsumen agar konsumen semakin yakin terhadap tokopedia, 
meningkatkan perserpsi resiko kepada konsumen agar konsumen tidak 
takut keika akan membeli produk ditokopedia, dan menigkatkan gaya 
hidup konsumen agar terus mempertahan konsumen melakukan 
pembelian online di Tokopedia. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Yusnidar yang membuktikan adanya hubungan yang kuat dan 









KESIPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Dari hasil pengolahan data dengan bantuan aplikasi SPS.22 menghasilkan 
kesimpulan sebagai berikut  
1. Terdapat hubungan yang kuat dan positif variabel kepercayaan dengan 
keputusan pembelian online di Tokopedia. Dibuktikan dengan  
diperolehnya koefisien korelasi Rank Spearman rs sebesar 0,725 dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
2. Terdapat hubungan yang kuat dan positif variabel persepsi resiko dengan 
keputusan pembelian online di Tokopedia. Dibuktikan dengan 
diperolehnya koefisien korelasi Rank Spearman rs sebesar 0,649 dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
3. Terdapat hubungan yang cukup dan positif variabel gaya hidup dengan 
keputusan pembelian online di Tokopedia. Dibuktikan dengan dengan 
diperolehnya koefisien korelasi Rank Spearman rs sebesar 0,493 dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
4. Terdapat hubungan yang kuat dan positif kepercayaan, persepsi resiko, dan 
gaya hidup secara simultan dengan keputusan pembelian online di 
Tokopedia. Dibuktikan dengan diperolehnya nilai koefisien korelasi 
berganda R= 0,764 dan nilai signifikansi Fhitung = 44,86 > Ftabel= 2,70. 
5. Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis rumus perhitungan 




yang disebabkan oleh kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup secara 
bersama sama terhadap keputusan pembelian online di Tokopedia adalah 
sebesar 58,36%. Sedangkan sisanya sebesar 41,64% oleh faktor lain yang 
tidak bisa dijelaskan.   
 
B. Saran 
Setelah melakukan penelitian, analisis data dan merumuskan kesimpulan dari 
hasil penelitian yang dilakukan untuk dijadikan masukan dan pertimbangan. 
Adapun saran saran yang dapat diberikan melalui hasil penelitian ini adalah 
sebagai berikut. 
1. Untuk perusahaan sebaiknya meningkatkan kepercayaan, persepsi resiko, 
dan gaya hidup . karena dalam penelitian ini terdapat hubungan yang 
cukup kuat antara kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup dengan 
keputusan pembelian online di Tokopedia. Kepercayaan merupakan salah 
satu faktor yang paling penting bagi konsumen untuk melakukan 
keputusan pembelian, semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap 
toko onlinr tokopedia, maka semakin tinggi keputusan pembelian online 
ditokopedia. Persepsi resiko juga merupakan salah satu faktor penting bagi 
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian online ditokopedia. 
Semakin kecil resiko yang diperoleh konsumen, maka semakin tinggi 
keputusan pembelian online ditokopedia. Sementara gaya hidup yang 




2. Untuk peneliti yang akan datang sebaiknya meneliti variabel lain yang 
diduga berhubungan dengan keputusan pembelian online di Tokopedia 
untuk membantu para pelaku toko online meningkatkan efektivitas 
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Yang Terhormat Bapak/Ibu …… 
Di Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNiversitas Pancasakti Tegal 
 
 Dalam rangka menyelesaikan studi di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Progam Studi Manajemen Universitas Pancasakti Tegal dengan lokasi penelitian 
berada di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Progam Studi Manajemen Universitas 
Pancasakti Tegal, saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk dapat membantu 
penelitian saya dengan mengisi kusioner terlampir. Judul penelitian saya adalah 
“Hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya hidup dengan keputusan 
pembelian secara online di tokopedia (studi kasus pada mahasiswa Fakultas 
Ekomomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal)” 
 
 Isian kusioner terlampir semata-mata untuk kepentingan ilmiah, serta 
jawaban Bapak atau Ibu bersifat rahasia. Maka dari itu atas segala bantuan, 
partisipsi dan kesediaan Bapak atau Ibu mengisi kusioner yang dimaksud, 






Eka Aji Kurniawan 






Petunjuk Pengisian  
1. Jawablah masing-masing pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara mengenai “Hubungan kepercayaan, persepsi resiko, dan gaya 
hidup dengan keputusan pembelian secara online di tokopedia (studi kasus 
pada mahasiswa Fakultas Ekomomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal)” 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda ( √ ) pada salah satu kolom pada jawaban 
yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
STS : Sangat Tidak Setuju 
TS : Tidak Setuju 
N : Netral 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju  
Data Responden ( Boleh Tidak di Isi) 
1) Nama  : 
2) Jurusan / Progdi : (Manajemen/akuntansi/perpajakan) 
3) Alamat : 
4) Jenis Kelamin : L / P 






<20    tahun 




1) Daftar Pernyataan Variabel Keputusan Pembelian 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya membutuhkan apilkasi online 
untuk produk yang saya butuhan 
     
2. Saya membutuhkan aplikasi online 
karena sangat bermanfaat dalam 
mencari produk.  
     
3. Saya mencari informasi aplikasi 
online lewat teman 
     
4. Saya mencari informasi aplikasi 
online lewat iklan 
     
5. Saya membandingan spesifikasi 
antara produk di Tokopedia dengan 
aplikasi online yang lain 
     
6. Saya membandingan harga di 
Tokopedia dengan aplikasi online 
yang lain 
     
7. Saya memutuskan membeli produk 
melalui Tokopedia karena jenis 
produknya banyak 
     
8. Saya memutuskan membeli di 
Tokopedia karena penawaran 
produknya menarik. 




9. Saya puas membeli produk di 
Tokopedia 
     
10. Saya puas dan akan 
merekomendasikan ke teman agar 
membeli produk di Tokopedia 
     
 
 
2) Daftar Pernyataan Variabel Kepercayaan 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya percaya  Tokopedia karena 
jenis produknya lengkap 
     
2. Saya percaya  Tokopedia karena 
pelayanannya baik dan cepat 
     
3. Saya percaya Tokopedia karena 
produk yang dikirim sesuai pilihan 
saya 
     
4. Saya percaya Tokopedia aman 
unutk belanja 
     
5. Saya puas belanja  di Tokopedia      
6. Tokopedia memberikan perhatian 
yang baik kepada setiap konsumen 
     
7. Tokopedia memberikan respon yang 
baik kepada setiap konsumen 




8. Saya percaya Tokopedia 
memberikan informasi produk 
dengan benar 
     
9. Saya percaya informasi dari 
Tokopedia dapat dipercaya dan 
dipertanggung jawabkan 
     
10. Saya percaya Tokopedia melayani 
dengan baik kepada konsumen 
     
 
3) Daftar Pernyataan Variabel Persepsi resiko 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya khawatir harga Produk dengan 
Kualitas barang pada Tokopedia 
tidak sesuai keinginan 
     
2. Saya khawatir  harga produk di 
Tokopedia lebih mahal daipada 
aplikasi online lain 
     
3. Saya khawatir barang yang saya 
beli di Tokopedia tidak sampai ke 
pembeli 
     
4. Saya khawatir barang dari 
Tokopedia tidak sesuai 
     




di Tokopedia tidak sesuai dengan 
harapan 
6. Saya khawatir produk yang dibelidi 
Tokopedia rusak ketika sampai ke 
konsumen 
     
7. Saya khawatir pada saat berbelanja 
pada situs jual beli online di 
Tokopedia 
     
8. Saya khawatir produk yang dibeli di 
Tokopedia tidak sesuai 
     
9. Saya khawatir  waktu pada saat 
transaksi di Tokopedia lama 
     
10. Saya khawatir waktu pengiriman 
belanja di Tokopedia lama 
     
 
 
4) Daftar Pernyataan Variabel  Gaya Hidup 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kebutuhan pekerjaan 
     
2. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kebutuhan hobi 
     




untuk hiburan dirumah 
4. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kebutuhan di rumah 
     
5. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kebutuhan di komunitas 
     
6. Saya membeli produk makanan di 
Tokopedia 
     
7. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kebutuha diri sendiri 
     
8. Saya membeli produk di Tokopedia 
untuk kegiatan sosial 
     
9. Saya membeli produk di Tokopedia 
karena kualitasnya bagus 
     
10. Saya membeli produk di Tokopedia 
karena banyak pilihan tentang 
budaya 






























1 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 40 
2 5 4 4 5 4 4 4 4 3 3 40 
3 4 3 4 4 4 4 5 4 3 4 39 
4 4 4 5 3 4 5 5 3 5 3 41 
5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 44 
6 3 5 5 4 5 5 5 4 3 3 42 
7 4 4 5 5 4 3 5 4 3 4 41 
8 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 
9 5 4 4 5 4 3 4 4 4 3 40 
10 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
11 4 3 4 4 4 4 5 4 5 3 40 
12 5 4 4 5 4 3 4 5 3 4 41 
13 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 
14 4 4 5 5 3 3 4 4 5 4 41 
15 4 3 5 4 4 4 3 5 4 5 41 
16 4 4 4 5 4 4 4 5 4 3 41 
17 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 
18 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
19 3 3 4 3 3 3 3 4 3 2 31 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
21 4 4 5 4 3 4 4 4 3 4 39 
22 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 41 
23 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 47 
24 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 48 
25 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 41 
26 5 3 4 5 4 3 4 4 4 3 39 
27 4 4 5 4 5 5 4 5 3 4 43 
28 4 5 5 4 4 4 5 3 3 3 40 
29 4 3 3 3 4 5 4 4 4 3 37 






























1 5 5 4 4 4 4 4 3 5 4 42 
2 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 44 
3 5 5 5 5 3 5 3 4 5 5 45 
4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 45 
5 4 4 4 3 3 5 3 3 5 5 39 
6 4 5 4 4 3 5 4 4 4 4 41 
7 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
8 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 48 
9 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 46 
10 5 5 5 4 4 3 4 5 5 5 45 
11 4 4 3 4 3 3 3 3 4 5 36 
12 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 45 
13 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 47 
14 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 45 
15 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 
16 5 3 5 3 3 5 3 5 4 4 40 
17 3 3 4 3 2 5 3 3 4 4 34 
18 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 33 
19 3 4 5 4 5 3 4 4 5 4 41 
20 4 4 5 5 4 4 3 4 5 3 41 
21 4 3 3 4 4 3 4 4 5 4 38 
22 5 3 4 3 4 4 4 5 4 4 40 
23 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 43 
24 3 4 4 3 3 4 3 3 5 5 37 
25 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 40 
26 4 5 4 4 3 4 4 4 4 5 41 
27 4 5 3 3 4 5 5 4 4 4 41 
28 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 45 
29 4 5 3 4 5 3 4 3 3 4 38 




























1 4 3 4 4 3 4 4 4 3 4 37 
2 3 4 3 3 4 3 4 4 4 3 35 
3 5 5 4 3 5 3 5 5 5 4 44 
4 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 30 
5 3 4 4 5 3 3 4 4 4 4 38 
6 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 34 
7 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 33 
8 5 3 3 3 3 3 4 3 5 3 35 
9 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 28 
10 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29 
11 5 4 4 3 4 3 5 5 3 4 40 
12 4 5 4 4 3 5 3 4 5 3 40 
13 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 33 
14 5 3 3 4 4 3 3 4 3 5 37 
15 5 4 3 5 4 4 3 3 5 5 41 
16 4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 39 
17 3 3 4 4 3 4 3 3 5 4 36 
18 5 3 4 2 4 5 3 3 4 3 36 
19 4 3 3 3 2 3 3 4 3 3 31 
20 4 4 5 4 4 5 4 3 4 5 42 
21 5 3 4 4 5 4 4 4 3 3 39 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
23 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 32 
24 5 5 5 4 5 4 5 5 4 5 47 
25 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 40 
26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
27 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 39 
28 5 3 4 4 4 4 3 4 4 5 40 
29 4 2 4 3 3 3 3 3 2 3 30 




























1 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 35 
2 4 4 3 3 3 3 4 3 3 2 32 
3 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 43 
4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 32 
5 3 3 2 4 3 3 3 3 2 3 29 
6 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 
7 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 30 
8 4 5 3 4 5 3 4 3 3 4 38 
9 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 35 
10 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 37 
11 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
12 3 3 2 3 2 3 3 3 2 2 26 
13 4 3 3 4 4 3 3 4 3 4 35 
14 4 4 4 5 3 3 3 3 4 4 37 
15 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 32 
16 4 4 3 4 4 3 4 4 5 4 39 
17 4 4 3 4 4 4 4 5 4 3 39 
18 5 5 4 5 5 5 5 5 4 3 46 
19 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 31 
20 4 4 3 3 5 5 3 4 5 3 39 
21 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 36 
22 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 44 
23 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 32 
24 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 45 
25 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
26 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 48 
27 4 4 3 3 4 4 5 5 4 4 40 
28 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 37 
29 2 3 2 3 3 3 3 3 3 2 27 




























1 5 3 5 5 4 4 4 5 5 4 44 
2 4 5 5 5 4 4 3 5 5 5 45 
3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 43 
4 5 4 5 5 3 4 4 5 4 4 43 
5 5 3 4 5 4 5 3 4 4 4 41 
6 4 5 4 4 4 3 5 5 4 4 42 
7 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 45 
8 5 3 4 4 4 4 5 4 4 3 40 
9 4 4 4 4 5 3 5 3 5 4 41 
10 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 40 
11 4 3 4 5 5 4 3 5 5 4 42 
12 5 4 5 3 5 4 4 4 3 4 41 
13 4 3 5 4 4 3 4 4 4 5 40 
14 4 3 5 4 4 3 5 4 4 4 40 
15 4 4 5 5 5 5 3 4 3 5 43 
16 4 5 3 5 4 5 3 3 4 3 39 
17 5 4 3 4 4 4 4 4 4 5 41 
18 4 5 5 5 5 4 5 3 3 3 42 
19 5 4 4 5 3 3 3 5 4 5 41 
20 5 5 5 5 4 4 5 3 3 4 43 
21 4 4 4 5 3 3 5 5 5 4 42 
22 5 4 5 5 4 5 4 4 3 4 43 
23 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 44 
24 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
25 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 44 
26 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 37 
27 5 4 4 4 4 3 4 4 5 4 41 
28 5 4 5 3 3 4 4 3 5 5 41 
29 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 43 
30 5 3 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
31 5 5 5 5 3 5 4 4 5 5 46 
32 5 4 3 4 4 5 5 5 5 5 45 
33 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 44 
34 5 5 5 4 5 3 4 4 4 5 44 
35 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 43 




37 4 4 4 4 5 3 4 4 4 3 39 
38 3 4 4 4 5 5 5 5 3 4 42 
39 5 4 4 3 3 5 5 5 3 5 42 
40 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 44 
41 4 3 4 4 5 5 4 5 5 4 43 
42 5 4 4 5 5 4 3 4 4 3 41 
43 4 4 5 5 4 5 5 4 4 3 43 
44 5 3 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
45 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 46 
46 4 5 5 5 4 4 5 5 4 3 44 
47 5 3 5 5 5 4 5 4 4 4 44 
48 5 4 5 5 4 5 3 5 4 5 45 
49 5 5 5 4 3 3 4 4 5 4 42 
50 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 43 
51 5 4 4 5 3 4 5 4 5 5 44 
52 5 4 4 5 4 4 4 4 3 4 41 
53 5 3 5 5 4 4 5 4 3 5 43 
54 4 4 5 3 4 5 5 3 5 4 42 
55 5 4 4 4 3 3 4 5 4 4 40 
56 5 5 5 4 5 5 5 4 3 5 46 
57 4 4 4 4 4 3 5 3 3 4 38 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
59 5 4 4 5 4 4 4 4 4 3 41 
60 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 40 
61 4 3 4 4 4 5 5 4 5 3 41 
62 4 4 4 4 4 3 4 5 3 4 39 
63 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 40 
64 5 5 5 5 3 5 4 4 5 4 45 
65 4 3 5 4 4 4 5 5 4 5 43 
66 5 4 5 5 4 4 4 5 5 3 44 
67 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
68 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 46 
69 5 5 4 5 4 4 3 4 3 3 40 
70 3 5 4 4 3 3 4 4 4 5 39 
71 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 42 
72 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 42 
73 4 4 4 3 3 4 4 4 5 4 39 
74 4 5 4 4 4 5 5 3 4 5 43 
75 5 4 5 4 5 5 5 4 4 3 44 
76 5 3 5 5 5 3 4 4 4 3 41 
77 4 4 5 4 4 5 4 5 3 4 42 
78 5 5 4 4 5 4 5 3 5 3 43 
79 4 5 5 5 4 5 5 5 4 3 45 




81 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 45 
82 3 5 5 5 4 3 5 5 4 3 42 
83 5 5 4 3 5 3 5 5 4 4 43 
84 4 5 3 5 5 4 4 5 4 5 44 
85 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 40 
86 4 3 4 5 5 4 4 4 4 2 39 
87 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 47 
88 5 4 5 4 5 5 5 5 5 3 46 
89 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 43 
90 4 5 4 3 3 5 4 5 4 5 42 
91 5 4 4 3 4 4 5 5 5 4 43 
92 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 40 
93 4 2 5 5 5 4 4 3 3 4 39 
94 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 46 
95 5 4 3 5 4 4 3 3 4 5 40 
96 4 4 4 5 4 4 4 5 3 4 41 
97 3 4 4 5 5 4 3 3 5 4 40 
98 5 5 4 4 5 5 3 4 4 3 42 
99 4 5 4 5 4 3 5 5 4 3 42 




































1 5 5 5 4 5 3 5 3 5 5 45 
2 5 4 5 4 5 4 3 4 5 4 43 
3 4 5 4 5 4 3 4 4 4 4 41 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 40 
5 5 3 4 4 5 4 4 3 5 3 40 
6 4 4 4 4 3 3 5 5 5 4 41 
7 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 40 
8 5 4 5 5 5 4 4 4 5 3 44 
9 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 44 
10 4 3 4 4 5 5 5 3 5 5 43 
11 4 3 4 5 4 4 3 5 4 4 40 
12 4 4 5 3 4 4 4 3 4 4 39 
13 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
14 3 4 4 4 4 4 5 3 5 5 41 
15 5 4 5 4 4 5 5 4 4 5 45 
16 4 5 3 5 4 3 3 3 4 3 37 
17 4 4 3 4 4 5 5 4 3 4 40 
18 5 4 5 3 5 5 4 3 4 5 43 
19 5 4 3 5 3 3 5 4 5 5 42 
20 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
21 5 4 5 3 3 4 5 5 4 5 43 
22 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 44 
23 5 5 4 5 5 4 3 4 4 4 43 
24 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 45 
25 5 5 4 5 4 5 4 3 5 5 45 
26 4 4 3 3 4 3 4 5 4 4 38 
27 4 5 3 5 5 3 5 5 4 5 44 
28 4 4 5 5 4 5 4 3 4 3 41 
29 4 4 5 4 4 4 3 5 5 4 42 
30 5 3 4 5 4 4 5 5 4 4 43 
31 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 47 
32 5 4 5 4 5 3 4 5 5 5 45 
33 5 4 5 5 5 5 3 5 5 4 46 
34 3 5 5 4 5 5 4 5 5 5 46 
35 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 45 
36 4 4 5 4 5 4 3 5 5 4 43 




38 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 44 
39 4 3 5 5 5 5 5 4 4 5 45 
40 5 3 5 4 5 4 4 5 5 4 44 
41 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 44 
42 4 5 5 4 5 5 4 4 3 3 42 
43 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 45 
44 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 44 
45 3 5 5 4 5 4 4 5 5 5 45 
46 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
47 5 4 5 3 5 4 5 5 5 4 45 
48 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 44 
49 4 5 5 3 5 4 5 4 5 4 44 
50 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 45 
51 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 43 
52 5 4 4 3 4 5 4 3 4 5 41 
53 4 5 5 5 3 4 3 4 4 5 42 
54 3 4 4 4 5 5 4 4 5 4 42 
55 4 4 4 5 3 5 3 3 5 5 41 
56 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 44 
57 4 3 5 4 5 4 5 2 4 3 39 
58 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 40 
59 4 4 5 3 5 5 4 4 4 4 42 
60 5 4 4 4 4 3 3 5 4 3 39 
61 5 5 4 4 3 4 3 3 4 5 40 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
63 4 3 4 3 5 4 5 4 5 4 41 
64 5 4 4 3 4 4 5 5 4 4 42 
65 4 4 3 4 4 4 4 5 4 5 41 
66 5 3 5 4 3 5 3 5 5 5 43 
67 4 3 4 3 5 5 5 3 4 4 40 
68 5 5 4 5 3 5 5 5 5 3 45 
69 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
70 4 5 5 5 4 5 3 4 5 3 43 
71 4 3 3 4 4 4 4 5 5 4 40 
72 5 3 4 3 5 4 4 5 4 4 41 
73 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
74 5 4 5 3 5 4 3 3 5 5 42 
75 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 44 
76 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 42 
77 4 5 3 3 4 5 5 5 5 4 43 
78 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 44 
79 4 5 4 4 5 4 5 3 3 4 41 
80 3 4 5 5 5 5 5 5 4 4 45 




82 4 4 5 5 5 4 4 5 3 4 43 
83 3 5 4 4 3 4 5 5 5 4 42 
84 5 5 4 5 5 5 3 5 4 4 45 
85 4 4 4 3 3 5 4 4 5 5 41 
86 4 4 4 4 2 4 4 3 4 5 38 
87 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 48 
88 5 3 4 5 3 5 5 5 5 5 45 
89 3 4 4 4 4 5 4 5 5 4 42 
90 4 5 5 4 3 4 5 3 4 4 41 
91 4 4 4 5 5 4 5 5 5 3 44 
92 5 4 3 5 3 4 4 3 4 4 39 
93 4 4 5 4 4 5 3 3 4 4 40 
94 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 48 
95 4 5 4 5 4 5 4 5 2 3 41 
96 3 4 4 4 4 4 5 5 3 4 40 
97 5 3 5 4 5 4 4 4 3 4 41 
98 3 4 5 5 4 5 4 4 4 3 41 
99 5 4 4 3 4 3 4 4 5 4 40 





































1 4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 40 
2 5 4 4 3 4 5 5 4 4 3 41 
3 4 5 4 4 4 5 4 3 3 4 40 
4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 3 40 
6 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 43 
7 5 5 5 4 4 3 4 5 5 4 44 
8 5 5 4 5 4 4 3 5 4 5 44 
9 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 42 
10 5 3 3 4 5 4 5 4 5 3 41 
11 4 5 3 4 4 5 4 4 5 4 42 
12 4 4 4 5 4 4 3 5 4 5 42 
13 3 3 4 4 5 4 3 4 4 4 38 
14 3 3 5 5 5 5 4 3 4 3 40 
15 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 44 
16 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 35 
17 4 3 4 5 3 5 5 4 4 5 42 
18 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 43 
19 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 
20 5 3 4 4 5 4 5 3 3 5 41 
21 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 45 
22 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
23 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 40 
24 5 4 5 5 3 5 3 3 4 4 41 
25 4 5 4 3 3 4 4 4 4 5 40 
26 3 4 3 4 4 5 3 5 5 4 40 
27 3 4 5 3 5 4 5 3 5 5 42 
28 5 3 5 3 4 5 4 4 5 4 42 
29 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 45 
30 4 4 3 4 4 5 5 4 4 5 42 
31 4 5 4 5 5 4 4 3 5 4 43 
32 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 47 
33 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 44 
34 5 4 5 5 5 5 6 5 4 4 48 
35 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 47 
36 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 44 




38 5 5 4 4 4 4 4 5 4 3 42 
39 3 4 5 5 5 3 5 4 3 5 42 
40 4 4 5 3 4 4 5 4 4 4 41 
41 4 3 4 5 4 4 5 5 4 4 42 
42 5 4 4 4 5 3 3 4 4 5 41 
43 5 4 3 3 5 5 5 5 5 5 45 
44 4 5 4 5 5 5 4 3 5 4 44 
45 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 46 
46 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 47 
47 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 48 
48 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 47 
49 5 4 3 3 3 4 5 5 5 4 41 
50 4 5 5 5 5 4 4 5 4 3 44 
51 5 5 3 5 4 5 5 5 3 4 44 
52 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
53 4 4 5 4 4 5 4 3 5 4 42 
54 4 4 5 5 4 4 4 3 5 3 41 
55 3 4 3 3 4 5 5 4 4 3 38 
56 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 44 
57 4 3 4 4 4 5 4 4 5 5 42 
58 4 5 5 4 4 4 3 3 5 2 39 
59 3 3 4 5 3 5 4 5 4 4 40 
60 4 5 4 5 4 4 3 3 3 4 39 
61 4 5 5 4 4 3 4 4 5 4 42 
62 3 4 3 3 4 4 5 4 4 3 37 
63 4 5 5 3 4 4 4 5 3 4 41 
64 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
65 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 45 
66 4 4 5 4 3 5 4 4 5 4 42 
67 5 3 4 4 5 5 5 5 4 4 44 
68 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 45 
69 4 5 5 5 5 5 3 4 4 3 43 
70 3 3 5 4 5 4 4 5 5 4 42 
71 4 3 5 5 5 5 5 5 5 3 45 
72 5 4 5 5 4 4 4 4 4 3 42 
73 3 4 3 2 4 4 4 5 4 4 37 
74 4 4 4 5 4 4 5 4 3 4 41 
75 4 3 4 4 4 5 4 4 5 5 42 
76 3 3 5 3 5 5 4 5 5 4 42 
77 4 5 4 5 5 3 5 3 4 3 41 
78 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 44 
79 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 43 
80 3 4 5 5 5 5 3 5 4 3 42 




82 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 43 
83 4 5 5 5 5 5 4 4 4 3 44 
84 5 5 3 4 3 4 5 5 4 5 43 
85 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 44 
86 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
87 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 45 
88 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 45 
89 4 4 5 4 5 3 5 5 5 4 44 
90 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 42 
91 3 5 4 4 3 4 5 5 5 5 43 
92 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
93 4 4 4 5 2 3 4 4 5 4 39 
94 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 43 
95 4 5 5 5 3 5 4 3 4 4 42 
96 4 4 5 5 3 5 5 4 5 5 45 
97 5 5 4 4 4 4 5 4 4 3 42 
98 5 3 4 3 4 4 5 5 5 3 41 
99 5 5 5 4 4 4 5 4 3 4 43 




































1 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 43 
2 5 4 5 4 4 5 5 5 4 3 44 
3 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 44 
4 3 4 4 5 3 4 5 4 4 4 40 
5 4 5 3 5 4 4 5 5 3 3 41 
6 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 
7 5 5 5 4 5 3 4 5 3 4 43 
8 5 4 4 5 4 4 3 5 4 4 42 
9 5 4 3 5 5 4 5 4 4 5 44 
10 5 3 4 4 5 5 4 4 5 4 43 
11 4 5 3 4 5 4 3 4 5 4 41 
12 4 4 5 5 4 3 4 4 4 5 42 
13 3 4 3 3 5 4 5 5 4 4 40 
14 4 4 3 5 4 5 4 5 5 4 43 
15 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 44 
16 5 3 3 4 4 4 3 4 3 3 36 
17 4 3 4 5 3 5 5 4 4 4 41 
18 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 45 
19 4 5 5 4 4 3 4 5 4 4 42 
20 5 4 4 5 5 4 5 5 3 3 43 
21 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 44 
22 4 5 4 5 4 3 5 5 5 4 44 
23 4 3 4 4 4 4 5 4 5 5 42 
24 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 44 
25 4 5 3 5 5 4 4 5 5 5 45 
26 5 4 5 3 4 3 4 3 4 4 39 
27 5 5 3 4 4 4 5 5 5 3 43 
28 5 3 4 3 3 4 5 4 5 4 40 
29 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 45 
30 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 45 
31 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 46 
32 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 46 
33 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 43 
34 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 47 
35 5 5 5 4 5 5 5 5 3 4 46 
36 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 42 




38 5 5 4 4 5 4 5 4 4 3 43 
39 3 4 4 3 4 5 5 4 5 4 41 
40 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 46 
41 4 5 5 5 4 4 3 5 4 3 42 
42 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
43 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 47 
44 4 5 4 5 5 5 4 3 4 4 43 
45 5 4 5 5 5 4 5 5 4 5 47 
46 5 5 5 4 4 3 5 5 5 4 45 
47 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 48 
48 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 46 
49 4 5 4 5 5 4 3 5 4 4 43 
50 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 46 
51 5 5 3 5 5 4 5 5 4 4 45 
52 5 3 4 4 4 5 5 5 4 4 43 
53 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 45 
54 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 44 
55 5 3 3 4 4 4 5 4 4 3 39 
56 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 47 
57 4 3 3 4 4 4 4 4 5 5 40 
58 4 3 4 5 5 4 3 5 4 4 41 
59 5 4 5 5 3 5 4 5 4 4 44 
60 5 5 5 4 4 4 3 5 3 3 41 
61 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 44 
62 4 4 5 3 4 3 5 4 4 3 39 
63 4 5 4 3 5 4 4 4 5 4 42 
64 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 44 
65 5 4 4 3 4 4 5 5 4 5 43 
66 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 46 
67 5 3 4 4 5 4 4 5 4 4 42 
68 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 
69 4 5 3 3 4 4 5 5 4 3 40 
70 3 3 5 5 4 4 5 4 4 4 41 
71 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 44 
72 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
73 4 3 3 4 4 4 4 5 3 4 38 
74 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 45 
75 4 4 4 5 4 5 4 3 5 5 43 
76 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 44 
77 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 46 
78 4 4 5 5 5 4 5 4 4 3 43 
79 5 4 5 4 5 4 4 5 5 4 45 
80 5 4 4 4 4 5 5 4 5 5 45 




82 4 5 5 5 5 3 5 5 4 4 45 
83 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
84 3 5 4 5 5 5 5 5 5 4 46 
85 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 40 
86 4 4 3 4 5 4 3 3 3 4 37 
87 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 47 
88 3 5 5 5 4 5 4 4 4 4 43 
89 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 46 
90 5 5 3 3 5 4 5 5 4 4 43 
91 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 45 
92 3 5 4 4 4 4 4 5 3 4 40 
93 5 4 5 4 5 5 4 3 4 3 42 
94 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
95 4 4 4 4 3 4 5 4 3 5 40 
96 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
97 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 40 
98 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
99 4 4 4 5 5 5 5 4 4 3 43 















Uji Validitas Kepercayaan 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .581** 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .754** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .483** 
Sig. (2-tailed) .007 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .486** 
Sig. (2-tailed) .006 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .675** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .514** 
Sig. (2-tailed) .004 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .592** 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .605** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .454* 
Sig. (2-tailed) .012 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .762** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 












Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
























Uji Validitas Persepsi resiko 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .670** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .442* 
Sig. (2-tailed) .014 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .670** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .745** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .697** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .444* 
Sig. (2-tailed) .014 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .536** 
Sig. (2-tailed) .002 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .705** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .557** 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .457* 
Sig. (2-tailed) .011 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 













Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 






















Lampiran  13 
 
Uji Validitas Gaya hidup 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .667** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .826** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .725** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .696** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .818** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .616** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .694** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .698** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .651** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .746** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 












Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 






















Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .888** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .842** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .757** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .696** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .680** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .709** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .704** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .765** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .772** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .771** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 













Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
























Korelasi Rank Spearman Kepercayaan dengan 








Spearman's rho KEPERCAYAAN Correlation Coefficient 1.000 .725** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .725** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 




















Korelasi Rank Spearman Persepsi resiko 








Spearman's rho PERSEPSI RESIKO Correlation Coefficient 1.000 .649** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .649** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 





























Spearman's rho GAYA HIDUP Correlation Coefficient 1.000 .493** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
KEPUTUSAN PEMBELIAN Correlation Coefficient .493** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 















































 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 15 20 24 30 40 60 120 ∞ 
1 161 200 216 225 230 234 237 239 241 242 244 246 248 249 250 251 252 253 254 
2 18,5 19,0 19,2 19,2 19,3 19,3 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 
3 10,1 9,55 9,28 9,12 9,01 8,94 8,89 8,85 8,81 8,79 8,74 8,70 8,66 8,64 8,62 8,59 8,57 8,55 8,53 
4 7,71 6,94 6,59 6,39 6,26 6,16 6,09 6,04 6,00 5,96 5,91 5,86 5,80 5,77 5,75 5,72 5,69 5,66 5,63 
5 6,61 5,79 5,41 5,19 5,05 4,95 4,88 4,82 4,77 4,74 4,68 4,62 4,56 4,53 4,50 4,46 4,43 4,40 4,37 
6 5,99 5,14 4,76 4,53 4,39 4,28 4,21 4,15 4,10 4,06 4,00 3,94 3,87 3,84 3,81 3,77 3,74 3,70 3,67 
7 5,59 4,74 4,35 4,12 3,97 3,87 3,79 3,73 3,68 3,64 3,57 3,51 3,44 3,41 3,38 3,34 3,30 3,27 3,23 
8 5,32 4,46 4,07 3,84 4,69 3,58 3,50 3,44 3,39 3,35 3,28 3,22 3,15 3,12 3,08 3,04 3,01 2,97 2,93 
9 5,12 4,26 3,86 3,63 3,48 3,37 3,29 3,23 3,18 3,14 3,07 3,01 2,94 2,90 2,86 2,83 2,79 2,75 2,71 
10 4,96 4,10 3,71 3,48 3,33 3,22 3,14 3,07 3,02 2,98 2,91 2,85 2,77 2,74 2,70 2,66 2,62 2,58 2,54 
11 4,84 3,98 3,59 3,36 3,20 3,09 3,01 2,95 2,90 2,85 2,79 2,72 2,65 2,61 2,57 2,53 2,49 2,45 2,40 
12 4,75 3,89 3,49 3,26 3,11 3,00 2,91 2,85 2,80 2,75 2,69 2,62 2,54 2,51 2,47 2,43 2,38 2,34 2,30 
13 4,67 3,81 3,41 3,13 3,03 2,92 2,83 2,77 2,71 2,67 2,60 2,53 2,46 2,42 2,38 2,34 2,30 2,25 2,21 
14 4,60 3,74 3,34 3,11 2,96 2,85 2,76 2,70 2,65 2,60 2,53 2,46 2,39 2,35 2,31 2,27 2,22 2,18 2,13 
15 4,54 3,68 3,29 3,06 2,90 2,79 2,71 2,64 6,59 2,54 2,48 2,40 2,33 2,29 2,25 2,20 2,16 2,11 2,07 
16 4,49 3,63 3,24 3,01 2,85 2,74 2,66 2,59 2,54 2,49 2,42 2,35 2,28 2,24 2,19 2,15 2,11 2,06 2,01 
17 4,45 3,59 3,20 2,96 2,81 2,70 2,61 2,55 2,49 2,45 2,38 2,31 2,23 2,19 2,15 2,10 2,06 2,01 1,96 
18 4,41 3,55 3,16 2,93 2,77 2,66 2,58 2,51 2,46 2,41 2,34 2,27 2,19 2,15 2,11 2,06 2,02 1,97 1,92 
19 4,38 3,52 3,13 2,90 2,74 2,63 2,54 2,48 2,42 2,38 2,31 2,23 2,16 2,11 2,07 2,03 1,98 1,93 1,88 
20 4,35 3,49 3,10 2,87 2,71 2,60 2,51 2,45 2,39 2,35 2,28 2,20 2,12 2,08 2,04 1,99 1,95 1,90 1,84 
21 4,32 3,47 3,07 2,84 2,68 2,57 2,49 2,42 2,37 2,32 2,25 2,18 2,10 2,05 2,01 1,96 1,92 1,87 1,81 
22 4,30 3,44 3,05 2,82 2,66 2,55 2,46 2,40 2,34 2,30 2,23 2,15 2,07 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,78 
23 4,28 3,42 3,03 2,80 2,64 2,53 2,44 2,37 2,32 2,27 2,20 2,13 2,05 2,01 1,96 1,91 1,86 1,81 1,76 
24 4,26 3,40 3,01 2,78 2,62 2,51 2,42 2,36 2,30 2,25 2,18 2,11 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,79 1,73 
25 4,24 3,39 2,99 2,76 2,60 2,49 2,40 2,34 2,28 2,24 2,16 2,09 2,01 1,96 1,92 1,87 1,82 1,77 1,71 
30 4,17 3,32 2,92 2,69 2,53 2,42 2,33 2,27 2,21 2,16 2,09 2,01 1,93 1,89 1,84 1,79 1,74 1,68 1,62 
40 4,08 3,23 2,84 2,61 2,45 2,34 2,25 2,18 2,12 2,08 2,00 1,92 1,84 1,79 1,74 1,69 1,64 1,58 1,51 
50 4,08 3,18 2,79 2,56 2,40 2,29 2,20 2,13 2,07 2,02 1,95 1,87 1,78 1,74 1,69 1.63 1,56 1,50 1,41 
60 4,00 3,15 2,76 2,53 2,37 2,25 2,17 2,10 2,04 1,99 1,92 1,84 1,75 1,70 1,65 1,59 1,53 1,47 1,39 
100 3,94 3,09 2,70 2,46 2,30 2,19 2,10 2,03 1,97 1,92 1,85 1,80 1,68 1,63 1,57 1,51 1,46 1,40 1,28 
120 3,92 3,07 2,68 2,45 2,29 2,18 2,09 2,02 1,96 1,91 1,83 1,75 1,66 1,61 1,55 1,50 1,43 1,35 1,22 








df = (N-2) 
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465 




33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322 
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254 
35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189 
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126 
37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066 
38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007 
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950 
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896 
41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843 
42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791 
43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 0.4742 
44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 0.4694 
45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647 
46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601 
47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557 
48 0.2353 0.2787 0.3281 0.3610 0.4514 
49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473 
50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432 
  
 
